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Assalamu‘alaikum Wr. Wb. 
 Setelah membaca, menelaah dan memberikan saran-saran perbaikan 
seperlunya terhadap skripsi a.n. Nando Farizal yang berjudul “Pengaruh 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan”. Maka kami berpendapat bahwa skripsi 
ini telah dapat diterima untuk melengkapi tugas dan syarat-syarat mencapai gelar 
sarjana Ekonomi (SE) dalam bidang Ilmu Ekonomi Syariah pada Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan.  
Untuk itu, dalam waktu yang tidak berapa lama kami harapkan saudara 
tersebut dapat dipanggil untuk mempertanggungjawabkan skripsinya dalam 
sidang munaqosyah. 
 Demikianlah kami sampaikan atas perhatian dan kerja sama dari 
Bapak/Ibu, kami ucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 
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 PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan harus mampu bersaing dan mengoptimalkan 
kinerja secara profesional untuk mencapai keuntungan maksimal. Kegiatan pemasaran 
merupakan usaha langsung untuk mencapai, memberikan informasi dan membujuk konsumen 
untuk membeli dan menggunakan produknya. Kegiatan promosi bertujuan untuk memperoleh 
keuntungan. Beberapa masyarakat kurang mengetahui keunggulan-keunggulan yang dimiliki 
produk Yamaha, kurang mengetahui jenis-jenis produk Yamaha, kurang mengetahui konsep 
harga dari produk Yamaha. Dilihat dari parkiran, ternyata produk Yamaha masih jarang 
peminatnya di Kota Padangsidimpuan. Keadaan ini, yang mendasari peneliti untuk 
melakukan penelitian dengan bertujuan untuk mengetahui apakah promosi mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan.  
 Pembahasan penelitian berkaitan dengan bidang pemasaran terkait dengan promosi 
dan keputusan pembelian. Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah tentang perilaku 
konsumen, model proses pembelian oleh konsumen, keputusan pembelian, pemasaran, 
manajemen pemasaran, bauran pemasaran (promosi, produk, harga dan distribusi). 
 Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan analisis regresi 
sederhana. Teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini 
adalah menggunakan angket serta melalui wawancara terhadap individu yang informasinya 
diperlukan untuk kelengkapan data pada penelitian ini. Angket merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau 
pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. Sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini sebanyak 70 responden. Pengolahan data dilakukan dengan SPSS versi 21. 
 Hasil uji koefisien determinasi (R
2
) dapat diketahui bahwa 28,6% variabel promosi 
mampu mempengaruhi keputusan pembelian dan 71,4% sisanya dipengaruhi oleh variabel 
lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan 
pengaruh positif dan signifikan yaitu promosi terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
1. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 
 Ba B Be 
 Ta T Te 
 a  es (dengan titik di atas) 
 Jim J Je 
 ḥ a ḥ  ha (dengan titik di bawah) 
 Kha Kh ka dan ha 
 Dal D De 
 al  zet (dengan titik di atas) 
 Ra R Er 
 Zai Z Zet 
 Sin S Es 
 Syin Sy es dan ye 
 ṣ ad ṣ  es (dengan titik di bawah) 
 ḍ ad ḍ  de (dengan titik di bawah) 
 ṭ a ṭ  te (dengan titik di bawah) 
 ẓ a ẓ  zet (dengan titik di bawah) 
 ‘ain .‘. koma terbalik di atas 
 Gain G Ge 
 Fa F Ef 
 Qaf Q Ki 
 Kaf K Ka 
 Lam L El 
 Mim M Em 
 nun N En 
 wau W We 
 ha H Ha 
 hamzah ..’.. apostrof 





Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari 
vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya 
berupa tanda atau harakat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥ ah A a 
 Kasrah I i 
 ḍ ommah U U 
 
b. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya 
berupa gabungan antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa 
gabungan huruf sebagai berikut: 
Tanda dan 
Huruf 
Nama Gabungan Nama 
 fatḥ ah dan ya Ai a dan i 
 fatḥ ah dan wau Au a dan u 
 
c. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan 
huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut: 






 fatḥ ah dan alif atau ya  a dan garis atas 
 Kasrah dan ya  
i dan garis di 
bawah 
 ḍ ommah dan wau  u dan garis di atas 
 
3. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua. 
a. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat 




b. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harakat 
sukun, transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu 
terpisah maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
4. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. 
Dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, 
yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
5. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 
huruf, yaitu: 
 . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 
yang diikuti oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang 
diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, 
yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang 
langsung diikuti kata sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang 
diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan 





Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa 
hamzah ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di 
tengah dan di akhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak 
dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
7. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab 
yang sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau 
harakat yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata 
tersebut bisa dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula 
dirangkaikan. 
8. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan 
Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut 
digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam 
EYD, diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, 
nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata 
sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama 
diri tesebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam 




disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan. 
9. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, 
pedoman transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu 
tajwid. Karena itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai 
dengan pedoman tajwid. 
 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin. Cetakan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan 
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BAB I  
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah  
Dalam menghadapi era globalisasi kini setiap perusahaan mengubah 
format strategi pemasaran salah satunya berorientasi pada bagaimana 
membangun perusahaan yang kuat. Oleh karena itu, perusahaan harus 
melaksanakan kegiatan perdagangan agar tetap bertahan di tengah-tengah 
gelombang persaingan untuk memasuki pangsa pasar. 
Perdagangan (tijarah) memainkan peranan penting dalam perolehan 
harta. Sejarah menyaksikan kenyataan bagaimana individu dan masyarakat 
memperoleh kemakmuran melalui perdagangan dan bagaimana bangsa-
bangsa mendapatkan wilayah serta membentuk pemerintahan kolonial melalui 
perdangan pula. Islam mengakui peranan perdagangan untuk mendapatkan 
keberuntungan dan kebesaran.
1
 Setiap perusahaan memiliki produk yang 
dihasilkan untuk diperdagangkan. Salah satunya perusahaan yang 
melaksanakan kegiatan perdagangan  yaitu PT. Graha Yamaha. PT. Graha 
Yamaha merupakan perusahaan yang melakukan penjualan sepeda motor 
dengan merek yamaha.  
Perkembangan zaman menyebabkan semakin meningkatnya kebutuhan 
akan alat transportasi, sehingga membuka peluang besar bagi perusahaan PT. 
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Graha Yamaha. Pertumbuhan konsumen sepeda motor terus bertambah. 
Ditengah-tengah persaingan produsen sepeda motor. PT. Graha Yamaha 
masih menduduki peringkat dibawah honda untuk penjualan sepeda motor. 









1. Honda 4.380.888 
2. Yamaha 1.394.078 
3. Kawasaki 97.622 
4. Suzuki 56.824 
Data penjualan motor di Indonesia dilihat dari tabel I.1 maka dapat 
disimpulkan bahwa penjualan produk yamaha berada pada tingkat ke-2. Total 
penjualan produk yamaha pada tahun 2016 sebanyak 1.394.078 buah. Yamaha 
sangat memerlukan strategi yang tepat agar dapat meningkatkan penjualan 
produk di PT. Graha Yamaha.  
PT. Graha Yamaha merupakan distributor kendaraan yang berada di 
kota Padangsidimpuan yang beralamat di jalan Jendral Sudirman bertepatan di 
depan Gg. PUD. Data penjualan PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan pada 
tahun 2016 sebagai berikut: 
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       Tabel I.2 
         Data Penjualan Sepeda Motor Yamaha  











 Sumber: Data Penjualan PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan 
Data penjualan berdasarkan tabel I.2 dapat disimpulkan bahwa 
penjualan pada tahun 2016 yaitu mengalami fluktuasi. Penjualan sepeda 
motor Yamaha pada bulan Januari sebanyak 30 buah. Bulan Februari terjadi 
penurunan penjualan sebanyak 9 buah. Bulan Maret, penjualan turun 
sebanyak 2 buah. Pada bulan April, penjualan naik sebanyak 3 buah. Bulan 
mei, penjualan tetap. Bulan Juni, penjualan menurun sebanyak 2 buah. Bulan 
Juli, penjualan menurun sebanyak 8 buah. Bulan Agustus, penjualan menaik 
sebanyak 14 buah. Pada bulan September, penjualan menurun sebanyak 15 
buah. Bulan Oktober, juga menurun sebanyak 4 buah. Bulan November, 
penjualan menaik sebanyak 1 buah. Bulan Desember, penjualan menaik 
sebanyak 2 buah. Sehingga penjualan produk sepeda motor Yamaha pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan pada tahun 2016 dimulai dari bulan 
Nomor Bulan Jumlah Penjualan (Unit) 
1 Januari 30 
2 Februari 21 
3 Maret 19 
4 April 22 
5 Mei 22 
6 Juni 20 
7 Juli 12 
8 Agustus 26 
9 September 11 
10 Oktober 7 
11 November  8 





Januari-Desember lebih sering mengalami penurunan. Penurunan jumlah 
penjualan sepeda motor tentu disebabkan kurangnya jumlah konsumen yang 
membeli. Jumlah konsumen berkaitan dengan keputusan konsumen untuk 
membeli.  
Keputusan konsumen untuk membeli merupakan sikap konsumen yang 
memutuskan untuk membeli produk yang dibutuhkannya. Perusahaan 
berusaha memiliki hubungan yang dekat dengan calon konsumen atau yang 
sudah menjadi konsumen. Karena dengan hal ini maka akan memunculkan 
ransangan yang kemudian dipengaruhi oleh faktor-faktor lingkungan seperti 
faktor sosial, pribadi dan psikologis sehingga memengaruhi konsumen dalam 
pemilihan  produk dalam keputusan pembelian. Dengan berdasarkan hal ini, 
maka pemasar atau perusahaan dapat menentukan strategi yang tepat untuk 
memasarkan produknya.  
Hasil wawancara dengan beberapa masyarakat secara langsung di kota 
Padangsidimpuan dalam penggunaan kendaraan bermotor, bahwa beberapa 
masyarakat kurang mengetahui keunggulan-keunggulan yang dimiliki produk 
yamaha, kurang mengetahui jenis-jenis produk yamaha, kurang mengetahui 
konsep harga dari produk yamaha. Serta jika dilihat dari segi tempat parkiran, 
ternyata produk yamaha masih jarang peminatnya di kota padangsidimpuan. 
(terdapat pada lampiran 6). 
Perusahaan ini berusaha agar  mendapatkan rezeki yang diberikan 





manajemen pemasaran yaitu promosi, harga, produk, distribusi. Bauran 
pemasaran seperti promosi, harga, produk dan distribusi merupakan faktor-
faktor yang mempengaruhi minat masyarakat untuk membeli produk tersebut. 
Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang besar 
peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk 
mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.
3
  
Promosi juga merupakan salah satu variabel marketing mix yang 
digunakan oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasarnya. 
Promosi juga sering dikatakan sebagai “proses berlanjut” karena dapat 
menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. Oleh karena itu 
promosi dipandang sebagai arus informasi atau persepsi satu arah yang dibuat 
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 
menciptakan pertukaran dalam pemasaran.  
Beberapa kegiatan yang ada dalam promosi ini pada umumnya ada 
empat, yaitu: periklanan, penjualan tatap muka (personal selling), promosi 
penjualan, publisitas dan hubungan masyarakat, serta pemasaran langsung.
4
 
Ketika promosi tidak dilaksanakan dengan baik, maka target penjualan tidak 
akan pernah tercapai dengan maksimal. Promosi merupakan sarana yang 
paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan pelangan dan konsumen. 
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Promosi merupakan salah satu bagian bauran pemasaran yang besar 
peranannya.
5
 Tujuan dari promosi yaitu untuk menginformasikan segala jenis 
produk yang ditawarkan dan berusaha untuk menarik calon pelanggan atau 
konsumen baru. Dengan adanya promosi ini maka akan menarik minat 
masyarakat untuk melakukan pembelian serta dapat meningkatkan penjualan 
dari produk tersebut.  
Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti merasa perlu untuk 
memaparkan lebih lanjut dari masalah tersebut. Maka dari itu, peneliti tertarik 
untuk melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH PROMOSI 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR 
YAMAHA PADA PT. GRAHA YAMAHA DI PADANGSIDIMPUAN “. 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas peneliti mengidentifikasi masalah 
sebagai berikut: 
1. Beberapa masyarakat kurang mengetahui keunggulan yang dimiliki dari 
produk Yamaha karena kurangnya promosi yang dilakukan oleh PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
2. Beberapa masyarakat kurang mengetahui jenis produk Yamaha di 
karenakan kurangnya promosi yang dilakukan oleh PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan. 
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3. Beberapa masyarakat kurang mengetahui konsep harga dari PT. Graha 
Yamaha Padangsidimpuan karena kurangnya promosi yang dilakukan 
oleh pihak marketing. 
4. Promosi yang baik akan meningkatkan minat masyarakat untuk 
melakukan pembelian sepeda motor Yamaha pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan. 
C. Batasan Masalah 
Dalam penelitian ini pembatasan masalah dilakukan oleh peneliti agar 
penelitian ini tidak meluas, peneliti tertarik untuk meneliti Pengaruh Promosi 
Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. Graha 
Yamaha di Padangsidimpuan. 
D. Defenisi Operasional Variabel 
Variabel adalah atribut seseorang atau obyek, yang mempunyai variasi 
antara satu orang dengan yang lain atau satu obyek dengan obyek yang lain. 
Ada dua jenis variabel pada penelitian ini yaitu varibel independen dan 
variabel dependen. Defenisi operasional variabel adalah defenisi yang didasari 
atas sifat- sifat hal yang dapat diamati.
6
 
Untuk menghindari kesalahpahaman terhadap judul penelitian, maka 
akan ditentukan variabel penelitian dari judul : “PENGARUH PROMOSI 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR YAMAHA 
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PADA PT. GRAHA YAMAHA DI PADANGSIDIMPUAN”, sebagai 
berikut: 
Tabel I.3 
Defenisi Operasional Variabel 
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E. Rumusan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah diatas maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah apakah terdapat Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan? 
F. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
G. Kegunaan Penelitian 
Dalam penelitian yang dilakukan bertujuan: 
1. Bagi Pihak PT. Graha Yamaha 
a. Dapat dijadikan bahan acuan dalam pengambilan kebijakan dalam 
promosi. 
b. Hasil dari penelitian ini diharapkan bisa menjadi masukan dan menjadi 
bahan refrensi dalam meningkatkan penjualan. 
2. Bagi Pihak Kampus 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi tambahan 
terutama bagi peneliti selanjutnya dengan menambahkan variabel-variabel 
lain yang mempengaruhi keputusan pembelian, selain dari promosi untuk 






3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Penelitiaan ini dirancang sedemikian rupa dengan bahasan yang mudah 
dipahami agar dapat dibaca oleh orang awam. Hasil dari penelitian ini 
diharapkan dapat mejadi gambaran dan penambahan wawasan kita semua. 
4. Bagi Masyarakat 
a. Sebagai wawasan mengenai promosi yang sering dijumpai ketika ingin 
membeli kendaraan bermotor. 
b. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebagai bahan pertimbangan 
dan masukan dalam membuat keputusan untuk membeli kendaraan 
bermotor. 
H. Sistematika Pembahasan  
Sistematika pembahasan digunakan peneliti untuk mempermudah 
peneliti dalam menyusun proposal dan skripsi selanjutnya. Peneliti 
mengklasifikasikan sistematika pembahasan kedalam lima bab yaitu sebagai 
berikut: 
BAB I, merupakan bab pendahuluan yang meliputi latar belakang 
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan 
penelitian dan sistematika pembahasan. Secara umum, seluruh sub bahasan 
yang ada dalam pendahuluan membahas tentang yang melatar belakangi suatu 
masalah untuk diteliti. Masalah yang muncul akan diidentifikasi kemudian 
memilih beberapa poin sebagai batasan masalah yang ada. Batasan masalah 





pengukuran yang berkaitan dengan variabel yang diteliti. Kemudian 
identifikasi dan batasan masalah akan dirumuskan sesuai dengan tujuan dari 
penelitian tersebut yang berguna bagi peneliti, lembaga yang terkait, dan 
peneliti selanjutnya. 
BAB II, dalam bab ini membahas tentang landasan teori (tinjauan 
umum) tentang keputusan pembelian, perilaku konsumen, promosi, yang 
terdiri dari  uraian teori dan penelitian terdahulu, kerangka pikir, dan 
hipotesis. Secara umum, seluruh sub bahasan yang terdapat dalam landasan 
teori membahas tentang penjelasan mengenai variabel penelitian secara teori 
yang dijelaskan dalam kerangka teori. Kemudian teori-teori yang berkaitan 
dengan variabel tersebut akan dibandingkan dengan penerapannya sehingga 
masalah yang terjadi terlihat jelas. Setelah itu, penelitian ini akan 
dibandingkan dengan penelitian-penelitian terdahulu yang memiliki kaitan 
variabel yang sama. Teori tentang variabel penelitian akan digambarkan 
bagaimana pengaruhnya antara variabel dalam bentuk kerangka pikir. 
Selanjutnya, membuat hipotesis yang merupakan jawaban sementara 
penelitian yang diteliti. 
 BAB III, membahas tentang metodologi penelitian yang mencakup 
waktu dan lokasi penelitian, jenis penelitian, populasi dan sampel, teknik 
pengumpulan data, analisis data. Secara umum, seluruh sub bahasan yang ada 
dalam metodologi penelitian membahas tentang lokasi dan waktu penelitian 





seluruh kelompok orang, peristiwa, atau benda yang menjadi pusat perhatian 
peneliti untuk diteliti dan memilih beberapa atau seluruh populasi yang 
dijadikan sampel dalam penelitian. Data-data yang dibutuhkan akan 
dikumpulkan untuk memperlancar pelaksanaan penelitian. Setelah data 
terkumpul, maka akan dilakukan analisis data sesuai dengan berbagai uji yang 
diperlukan dalam penelitian tersebut. 
 BAB IV, membahas tentang hasil penelitian yang berisikan sejarah, 
struktur organisasi dan perkembangan PT. Graha Yamaha, dan Pengaruh 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan. secara umum, seluruh sub bahasan yang 
ada dalam hasil penelitian adalah membahas tentang hasil penelitian. Dimulai 
dari pendeskripsian data yang diteliti secara rinci, kemudian melakukan 
pengujian analisis data menggunakan teknik analisis data yang telah 
ditentukan sehingga memperoleh hasil analisis yang dilakukan dan kemudian 
membahas tentang hasil yang telah diperoleh.  
 BAB V, merupakan bab penutup dari keseluruhan isi skripsi yang 
memuat kesimpulan sesuai dengan rumusan masalah disertai dengan saran-
saran kemudian dilengkapi literatur. Secara umum, seluruh sub bahasan yang 
ada dalam penutup adalah membahas tentang kesimpulan yang diperoleh dari 
penelitian ini setelah melakukan analisis data dan memperoleh hasil dari 
penelitian ini. Hal ini merupakan langkah akhir dari penelitian dengan 







A.  Kerangka Teori 
1. Promosi 
Istilah promosi sudah sering kita dengar dalam kehidupan ini. 
Kata atau istilah ini sering digunakan saat ada produsen yang akan 
menjual produk atau jasanya dengan cara terlebih dahulu membuat 
produk atau jasanya dikenal oleh masyarakat luas. Supaya dapat dikenal 
oleh masyarakat atau konsumen maka dilakukan kegiatan promosi. 




Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan 
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang atau jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial.
2
 Menurut ajaran islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi 
dengan nilai-nilai islami yang dijiwai oleh semangat ibadah kepada 
Allah dan berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama. 
Ada beberapa hal yang harus diperhatikan senagai etika dalam 
pemasaran menurut Islam, yaitu:
3
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Pertama, memiliki kepribadian yang baik dan spiritual (takwa) 
sehingga dalam melakukan pemasaran tidak semata-mata untuk 
kepentingan sendiri melainkan juga untuk menolong sesama. 
Pemasaran dilakukan dalam rangka untuk melakukan kebajikan dan 
ketakwaan kepada Allah dan bukan sebaliknya. Dalam surah al-Maidah 
ayat 2, Allah berfirman:
4
 
                     
                   
                 
              
                
             
        
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu melanggar 
syi'ar-syi'ar Allah, dan jangan melanggar kehormatan bulan-bulan 
haram, jangan (mengganggu) binatang-binatang had-ya, dan binatang-
binatang qalaa-id, dan jangan (pula) mengganggu orang-orang yang 
mengunjungi Baitullah sedang mereka mencari kurnia dan keredhaan 
dari Tuhannya dan apabila kamu telah menyelesaikan ibadah haji, Maka 
bolehlah berburu. dan janganlah sekali-kali kebencian(mu) kepada 
sesuatu kaum karena mereka menghalang-halangi kamu dari 
Masjidilharam, mendorongmu berbuat aniaya (kepada mereka). dan 







tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, 
dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. dan 
bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah Amat berat 
siksa-Nya. (Q.S. al-Maidah: 2)
5
 
Kedua, selalu menepati janji dan tidak curang dalam pemasaran 
termasuk dalam penentuan kualitas dan kuantitas barang dan jasa. Hal 
ini sejalan dengan firman Allah dalam surah al-An’am: 152:
6
 
                
              
             
               
     
Artinya: dan janganlah kamu dekati harta anak yatim, kecuali dengan 
cara yang lebih bermanfaat, hingga sampai ia dewasa. dan 
sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan adil. Kami tidak 
memikulkan beban kepada sesorang melainkan sekedar 
kesanggupannya. dan apabila kamu berkata, Maka hendaklah 
kamu Berlaku adil, Kendatipun ia adalah kerabat(mu), dan 
penuhilah janji Allah. yang demikian itu diperintahkan Allah 
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Ketiga, jujur dan terpercaya (amanah), tidak menukar barang 
yang baik dengan yang buruk. Ketika seseorang tenaga pemasaran 
mengiklankan barangnya tidak boleh dilebih-lebihkan atau 
mengiklankan barang bagus padahal kenyataannya tidak demikian. 
Antara pernyataan dengan iklan dengan barang secara aktual harus 
sama. Misalnya, kalau barang tidak bisa menyembuhkan penyakit 
tertentu dalam jangka waktu tertentu, jangan diiklankan bahw barang 
itu dapat digunakan untuk mengobati penyakit tertentu dalam waktu 




                 
                
 
Artinya: dan berikanlah kepada anak-anak yatim (yang sudah balig) 
harta mereka, jangan kamu menukar yang baik dengan yang 
buruk dan jangan kamu Makan harta mereka bersama hartamu. 
Sesungguhnya tindakan-tindakan (menukar dan memakan) itu, 




Keempat, segala bentuk aktivitas ekonomi, termasuk pemasaran 
harus memberikan manfaat kepada banyak pihak, tidak hanya untuk 
individu atau kelompok tertentu saja. Allah Berfirman:
10
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             
         
              
             
Artinya: Sesungguhnya orang-orang yang bertaqwa itu berada dalam 
taman-taman (syurga) dan mata air-mata air, sambil menerima 
segala pemberian Rabb mereka. Sesungguhnya mereka sebelum itu 
di dunia adalah orang-orang yang berbuat kebaikan. Mereka sedikit 
sekali tidur diwaktu malam dan selalu memohonkan ampunan 
diwaktu pagi sebelum fajar. Dan pada harta-harta mereka ada hak 
untuk orang miskin yang meminta dan orang miskin yang tidak 
mendapat bagian.(Q.S. adz-Dzariyat: 15-19)
11
 
Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) 
untuk mendorong konsumen membeli produk.
12
 Usaha perdagangan 
dalam pandangan ini merupakan salah satu dari usaha-usaha produktif 
yang dimaksud. Islam juga menekankan sekali pada usaha-usaha 
produktif.
13
 Sebagaimana dijelaskan oleh ayat berikut ini: 
                    
              
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Artinya: Apabila telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di 
muka bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah 





Alquran sendiri dalam surah Al-Jumu’ah (62) ayat 10 telah 
menggariskan bahwa apabila seseorang telah melakukan shalat, 
lekaslah bertebaran di bumi untuk mencari karunia Allah Swt. Usaha 
perdagangan dalam pandangan ini merupakan salah satu usaha-usaha 
produktif. 
Namun demikian, tidak semua usaha perdagangan dibolehkan 
dan banyak darinya yang tidak dibenarkan oleh agama, baik karena 
cara-cara pelaksanaannya ataupun jenis barang yang 
diperdagangkannya.
15
 Dewasa ini, berbagai promosi dilakukan dan 
dikemas secara canggih. Sudah menjadi pengetahuan umum bahwa 
hampir semua promosi tersebut lebih banyak bohongnya daripada 
benarnya atau paling tidak menyanjung-nyanjung secara berlebihan 
barang dagangan yang ditawarkannya. Bagaimana bisa dikatakan tidak 
berbohong apabila dalam iklan sepeda motor yang lewat? Bukankah 
yang demikian ini ini termasuk ketidakjujuran? Umumnya orang telah 
mafhum bahwa iklan-iklan yang ditayangkan banyak mengandung 
kebohongan. 
Tampaknya, para pedagang yang benar-benar ikhlas karena 
Allah dan menempatkan usahanya sebagai ibadah kepada-Nyalah yang 
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mampu berlaku jujur. Dengan dimikian, nilai-nilai agama merupakan 
rujukan atau batasan sehingga seseorang tidak melakukan praktik-
praktik perdagangan yang dilarang Allah Swt. Masa kita sekarang ini, 
mereka menciptakan berbagai sarana untuk mengiklankan dagangan 
yang lebih efektif pengaruhnya dibandingkan sumpah, yaitu melalui 
media massa, sehingga tidak jarang promosi di televisi tidak sesuai 
dengan kenyataannya. Dalam sebuah hadis shahih yang diriwayatkan 
oleh Al-Hakim, Rasulullah saw. pernah bersabda: Tidak boleh menjual 
sesuatu, kecuali dengan menjelaskan apa yang ada padanya, dan tidak 
boleh bagi seseorang yang mengetahuinya, kecuali harus 
menjelaskannya. Kebalikan dari ini adalah penipuan, yang dalam kasus 
ini adalah menawarkan barang dagangannya dengan menutupi cacat 
yang ada dan menjerumuskan pembeli dengan mengelabuhi penampilan 
luarnya yang kelihatan baik. 
Demikianlah nilai kejujuran dalam pola pedagangan yang 
islami. Dari perspektif agama, kejujuran merupakan faktor keberkahan 
bagi pedagang dan pembeli. Berkenaan dengan ini, umat Islam selalu 
meminta kepada Allah Swt. Keberkahan dari rezeki yang mereka 
peroleh. Keberkahan di sini menunjuk pada pengertian rasa longgar, 
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Dalam promosi terdapat komunikasi yang harus dibangun oleh 
pihak produsen kepada para konsumennya, apalagi dengan para 
pelanggan setia. Sebab dengan membangun komunikasi yang baik dan 
jelas, akan memberikan pengaruh positif antara kedua belah pihak 
dalam rangka membangun saling percaya, tanpa ada rasa curiga satu 
sama lain.
17
   
Suatu produk betapapun bermanfaat akan tetapi jika tidak 
dikenal oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan diketahui 
manfaatnya dan mungkin tidak di beli konsumen. Oleh karena itu, 
perusahaan harus berusaha mempengaruhi para konsumen, untuk 
menciptakan permintaan atas produk itu, kemudian dipelihara dan 
dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan 
promosi, yang meupakan salah satu daru acua/bauran pemasaran. 
Kegitan promosi yang dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran 
secara keseluruhan, serta direncanakan akan diarahkan dan 
dikendalikan dengan baik, diharapkan dapat berperan secara berarti 
dalam meningkatkan penjualan dan share pasar. Selain itu kegiatan 
promosi ini juga diharapkan akan dapat mempertahankan ketenaran 
merek (brand) selama ini dan bahkan ditingkatkan, bila menggunakan 
promosi yang tepat. Dalam rangka menunjang keberhasilan kegiatan 
pemasaran yang dilakukan dan efektifnya rencana pemasaran yang 
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disusun, maka perusahaan haruslah menetapkan dan menjalankan 
strategi promosi yang tepat.
18
 
Seperti telah disebutkan di atas, setiap perusahaan selalu 
berusaha mempengaruhi calon pembeli, sehingga dapat tercapai tujuan 
dan sasaran perusahaan. Usaha perusahaan untuk mempengaruhi 
dengan merayu (persuasive communication) calon pembeli, melalui 
pemakaian segala unsur acuan pemasaran disebut promosi. Kebijakan 
promosi ini tidak terlepas dari kebijakan terpadu acuan/bauran 
pemasaran (marketing mix), sehingga keberhasilan atau keefektifannya 
sangat tergantung pada kebijakan pemasaran lainnya sebagai satu 
kesatuan. Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan 
merupakan penggunaan kombinasi yang terdapat dari unsur-unsur atau 




Kombinasi dari unsur-unsur atau peralatan promosi, ini dikenal 
dengan apa yang disebut bauran promosi. Dengan bauran promosi ini 
atau dengan kegiatan promosi  yang dilakukan, perusahaan akan 
berusaha untuk membujuk calon pembeli dan langganan untuk 
melakukan pembelian atas produk yang dipasarkan, dalam hal ini 
perusahaan melakukan komunikasi dengan para konsumen. Bauran 
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1) Promosi penjualan (sales promotion) 
Promosi penjualan (sales promotion) merupakan kegiatan 
perusahaan untuk menjajakan produk yang diapasarkan sedemikian 
rupa sehingga konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan 
dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut 
akan menarik perhatian konsumen.
21
 Kegiatan ini juga merupakan 
insetif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau 
membeli suatu produk dan jasa.
22
 Misalkan promosi penjualan melalui 
televisi dalam acara demonstrasi memasak dengan menggunakan alat 
dan merek tertentu, memberikan sampel produk gratis, memberikan 
potongan harga khusus hari sabtu dan minggu.
23
 
Sifat promosi penjualan antara lain: Komunikasi artinya promosi 
penjualan menarik perhatian dan biasanya memberikan informasi yang 
dapat mengarahkan nasabah ke produk yang bersangkutan. Insentif 
yang artinya promosi penjualan mengabungkan sejumlah kebebasan, 
dorongan, atau kontribusi yang memberi nilai bagi nasabah. Ajakan 
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Berdasarkan penjelasan diatas, promosi penjualan (sales 
promotion) adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
mengajak calon pembeli untuk melakukan pembelian dalam waktu 
jangka pendek (sekarang). Dengan adanya promosi penjualan (sales 
promotion) maka akan meningkatkan penjualan produk yamaha pada 
PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
2) Periklanan (Advertising) 
Periklanan merupakan salah satu bentuk penyajian yang bukan 
dengan orang pribadi, dengan pembayaran oleh sponsor tertentu. 
Bentuk pengiklanan misalnya, adalah brosur, poster, logo/simbol, 
spanduk, banner, audivisual dan lain sebagainya.  
Tujuan periklanan diantaranya yaitu, iklan yang bersifat 
informasi, yaitu iklan yang secara panjang lebar menerangkan produk 
dalam tahap rintisan (perkenalan) untuk menciptakan permintaan atas 
produk tersebut. Iklan membujuk, yaitu iklan menjadi penting dalam 
situasi persaingan di mana sasaran perusahaan adalah menciptakan 
permintaan yang selektif akan merek tertentu. Iklan pengingat, yaitu 
iklan ini akan sangat penting dalam tahap kedewasaan suatu produk 
untuk menjaga agar konsumen selalu ingat akan produk tersebut. Iklan 
pemantapan, iklan yang berusaha meyakinkan para pembeli bahwa 
mereka telah mengambil pilihan yang tepat.
25
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Sifat periklanan antara lain, presentasi umum yang artinya 
periklanan yang bersifat umum tersebut memberikan semacam 
keabsahan pada produk dan menyarankan tawaran yang 
terstandardisasi. Tersebar luas yang artinya periklanan adalah media 
yang berdaya sebar luas yang memungkinkan penjual mengulang pesan 
berkali-kali. Periklanan juga memungkinkan pembeli menerima dan 
membandingkan pesan dari berbagi pesaing. Ekspersi yang lebih kuat 
yang artinya periklanan memberikan peluang untuk mendramatisasi 
bank dan produknya melalui penggunaan cetakan, suara, dan warna 
yang penuh seni. Tidak bersifat pribadi, yang artinya audiens sasaran 
tidak merasa wajib untuk memberikan perhatian dan menanggapi 




Berdasarkan penjelasan diatas, pengertian periklanan 
(advertising) yaitu media yang berfungsi untuk memberikan informasi 
kepada masyarakat dengan tujuan untuk menimbulkan kegiatan jual beli 
atau untuk menciptakan permintaan atas produk tersebut. Pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan, bahwa kegiatan periklanan yang 
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3) Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Penjualan pribadi adalah interaksi langsung antara salesman 
perusahaan dan satu atau lebih calon pembeli guna melakukan 
presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesan.
27
Sifat penjualan 
pribadi dapat dikatakan lebih fleksibel karena tenaga penjualan dapat 
secara langsung menyesuaikan penawaran penjualan dengan kebutuhan 
dan perilaku masing-masing calon pembeli. Penjualan pribadi 
mempunyai peranan yang penting dalam pemasaran produk, karena 
interaksi secara personal antara penyedia produk dan konsumen sangat 
penting, produk tersebut disediakan oleh orang bukan oleh mesin, dan 
orang merupakan bagian dari produk.
28
 
Sifat penjualan pribadi antara lain: Konfrontasi personal yang 
artinya penjualan pribadi mencakup hubungan yang hidup, langsung 
dan interaktif antar dua orang atau lebih. Masing-maing pihak dapat 
mengobservasi reaksi dari pihak lain dengan lebih dekat. Mempererat 
yang artinya penjualan pribadi memungkinkan timbulnya berbagai jenis 
hubungan, mulai hubungan penjualan sampai dengan hubungan 
persahabatan. Tanggapan yang artinya penjualan pribadi membuat 




Berdasarkan penjelasan diatas, penjualan pribadi (personal 
selling) adalah penjualan yang dilakukan secara pribadi oleh salesman 
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kepada calon pembeli dengan tujuan untuk terjadinya kegiatan jual beli. 
Pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan, penjualan pribadi yang 
dilakukan salesman yaitu pergi ke pasar mingguan, seperti di hutatonga, 
sigalangan, daerah pemukiman penduduk dan lain sebagainya. 
4) Hubungan Masyarakat dan Publisitas (Public Relation and Publicity) 
Hubungan masyarakat dan publisitas adalah suatu program yang 
didesain untuk mempromosikan atau melindungi nama baik perusahaan 
atau produk perusahaan secara individual. Misalnya melalui seminar, 
laporan tahunan, sponsor kegiatan, donatur dan lain sebagainya. 
Sifat hubungan masyarakat dan publisitas antara lain: 
kredibilitas artinya cerita dan gambar mengenai beritanya lebih otentik 
dan dipercaya oleh pembaca dibandingkan dengan iklan. Kemampuan 
menangkap pembeli yang tidak dibidik sebelumnya, artinya humas 
dapat menjangkau banyak calon pembeli yang cenderung menghindari 
wiraniaga dan iklan. Dramatisasi yang artinya humas memiliki 
kemampuan untuk mendramatisasi suatu produk.
30
 
5) Pemasaran langsung (direct matketing) 
Pemasaran langsung  adalah merupakan unsur terakhir dalam 
bauran promosi.
31
 Dalam pemasaran langsung adalah penggunaan surat, 
telepon, faksimili, e-mail, dan alat-alat penghubungan nonpersonal 
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lainnya untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau mendapatkan 
tanggapan langsung dari pelanggan dan calon pelanggan.
32
  
Sifat pemasaran langsung antara lain: nonpublik yang artinya 
melalui pemasaran langsung, pesan ditujukan kepada orang tertentu. 
Disesuaikan yang artinya melauli pemasaran langsung, pesan dapat 
menarik orang yang dituju. Terbaru yang artinya melalui pemasaran 
langsung, pesan dapat disiapkan dengan sangat cepat. Interaktif yang 
artinya pesan melalui pemasaran langsung dapat diubah bergantung 
pada tanggapan orang tersebut.
33
 
Berdasarkan penjelasan diatas, pengertian Pemasaran langsung 
(direct matketing) menurut peneliti yaitu pemasaran yang dilakukan 
oleh perusahaan atau orang dengan secara langsung dapat melakukan 
interaksi antara pihak perusahaan dengan calon pembeli melalui media 
komunikasi seperti telepon, surat dan lain sebagainya. Pemasaran 
langsung yang dilakukan oleh PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan 
yaitu dengan melalu via telepon, e-mail, surat dan lain sebagainya. 
Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, 
berkembang, dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap 
perusahaan selalu menetapkan, menerapkan strategi dan cara 
pelaksanaan kegiatan pemasarannya. Kegiatan pemasaran yang 
dilakukan, diarahkan untuk dapat mencapai sasaran perusahaan yang 
dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka 
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panjang dan share pasar tertentu serta unit dan total volume penjualan 
tertentu dalam suatu jangka waktu tertentu. Pengarahan kegiatan 
pemasaran tersebut hanya mungkin dapat dilakukan dengan 
menetapkan garis-garis besar pedoman atau patokan/panduan umum 
perusahaan dalam bidang pemasaran, yang sering dikenal dengan 
kebijakan pemasaran. Kebijakan pemasaran tentunya sejalan dengan 
konsep pemasaran, yang menekankan pemberian pelayanan yang 
memuaskan kepada konsumen, melalui kegiatan dan strategi pemasaran 




Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah 
strategi acuan/bauran pemasaran, yang merupakan strategi yang 
dijalankan perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan bagaimana 
perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu, 
yang merupakan sasaran pasarnya. Bauran pemasaran (Marketing Mix) 
merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 
sistem pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan 
untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. 
Variabel atau kegiatan tersebut perlu dikombinasikan dan 
dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dalam melakukan 
tugas/kegiatan pemasarannya. Dengan demikian, perusahaan tidak 
hanya sekedar memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan 
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tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai variabel marketing mix 
tersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara efektif.
35
 
Seperti diketahui, strategi pemasaran adalah himpunan asas 
yang secar tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oelh perusahaan 
guna mencapai sasaran pasar yang dituju (target market) dalam jangka 
panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives), dalam 
situasi persaingan tertentu. Dalam strategi pemasaran ini, terdapat 
strategi acuan/bauran pemasaran (marketing mix), yang menetapkan 
komposisi terbaik dari keempat komponen atau variabel pemasaran, 
untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapai 
tujuan dan sasaran perusahaan. Keempat unsur atau variabel bauran 
pemasaran yaitu promosi, produk, harga dan distribusi. Keempat 
strategi tersebut, saling mempengaruhi (independent), sehingga 
semuanya penting sebagai satu kesatuan strategi, yaitu strategi 
pemasaran dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan unsur-
unsur atau variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan 





Produk mengacu kepada barang atau jasa yang dijual oleh 
sebuah perusahaan. Berikut ini beberapa defenisi produk menurut para 
pakar di bidangnya. Menurut William J. Stanton ada dua arti mengenai 
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produk, yaitu dalam arti sempit: a product is a set of tangible physical 
attributes assenabled in an identifiable form (sebuah produk adalah 
sekelompok atribut fisik nyata yang terakit dalam sebuah bentuk yang 
dapat diidentifikasikan). Dalam arti luas: a product is a set of tangible 
and intangible attributes, including packaging, color, price, quality, 
and brand, plus the service and reputation of the seller (sebuah produk 
adalah sekelompok atribut nyata dan tidak nyata, di dalamnya masuk 
kemasan, warna, harga, mutu dan merek ditambah dengan pelayanan 
dan reputasi penjual). Menurut Philip Kotler mendefenisikan produk 
sebagai berikut: a product is anything that be offered to a market for 
attention acquasition, use or comsumption that might satisfy a want or 
need ( sebuah produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 
untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsikan sehingga 
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan). Atau produk adalah 
segala sesuatu yang bisa ditawarkan kepada sebuah pasar agar 
diperhatikan, diminta, dipakai, atau dikonsumsi sehingga mungkin 
memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk bisa berupa benda fisisk, 
jasa, orang, tempat, organisasi dan gagasan (ide). Jenis produk (product 
item) adalah unit produk yang bisa dibedakan menurut ukuran, harga, 
penampilan atau beberapa atribut lain. 
Menurut Indriyo Gitosudarmo: produk adalah segala sesuatu 
yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan manusia atau oraganisasi. 





produk saja tetapi bermacam produk yang dipasarkannya. Karena 
dengan memasarkan banyak macam produk maka perusahaan akan 
memperoleh stabilitas hasil yang lebih tinggi. Sedangkan perusahaan 
yang hanya menjual satu macam produk jika produk tersebut 
mengalami kegagalan atau tidak disenangi lagi konsumen, maka 
perusahaan akan mengalami kesulitan. Menurut Irawan bahwa produk 





Dalam pemasaran pada umumnya berkaitan langsung dengan 
masalah harga suatu produk. Apakah harga sudah sesuai dengan 
kualitas produk? Berapakah harga yang sesuai? Jika penentuan atau 
penetapan harga tidak sesuai dengan kondisi produk, tentu saja akan 
menjadi masalah bagi pemasar. Misalnya harga yang ditetapkan terlalu 
mahal atau terlalu murah untuk produk dengan kualitas tertentu. Jika 
penetapan harga produk terlalu mahal, tidak sesuai dengan kualitasnya, 
konsumen akan cenderung meninggalkannya dan mencari produk 
sejenis lainnya. Sebaliknya jika penetapan harga produk terlalu murah, 
konsumen ada kemungkinan akan membeli dalam jumlah relatif 
banyak. Pada akhirnya kedua kesalahan penetapan harga produk di atas, 
sama-sama menimbulkan kerugian bagi produsen. 
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Lalu apa yang dimaksud dengan harga itu? Ada beberapa 
pengertian mengenai harga, sebagai berikut: menurut Michael J. Etzel, 
adalah nilai yang disebutkan dalam mata uang (dolar = $) atau medium 
moneter lainnya sebagai alat tukar (Price is value expressed in terms of 
dollars or monetery medium medium of exchange). Di dalam ilmu 
ekonomi, pengertia harga mempunyai hubungan dengan pengertian 
nilai dan kegunaan. Nilai adalah ukuran jumlah yang diberikan oleh 
suatu produk apabila produk itu ditukarkan dengan produk lain. 
sedangkan kegunaan adalah atribut dari sebuah item yang memberikan 
tingkat kepuasan tertentu pada kosumen. Menurut Indriyo Gitosudarmo, 
harga sebenarnya merupakan nilai yang dinyatakan dalam satu mata 
uang atau alat tukar, terhadap suatu produk tertentu. Dalam 
kenyataannya besar kecilnya nilai atau harga itu tidak hanya ditentukan 
oleh faktor fisik saja yang diperhitungkan tetapi faktor-faktor psikologis 
dan faktor-faktor lain yang berpengaruh pula terhadap harga. Jadi 
pengertian harga adalah sejumlah uang yang dibuthkan untuk 
mendapatkan sejumlah produk tertentu atau kombinasi antara barang 
dan jasa. Harga sebenarnya bukanlah hanya diperuntukkan bagi suatu 
produk yang sedang diperjualbelikan di pasar saja tetapi juga berlaku 
untuk produk-produk yang lain. misalkan rumah yang disewakan atau 






Menurut Kotler, pengertian harga adalah sejumlah uang yang 
dibebankan pada suatu produk tertentu. Di dalamm perusahaan kecil, 
harga sering kali ditetapkan oaleh manajemen puncak. Di perusahaan-
perusahaan besar, penetapan harga biasanya ditangani oleh para 
manajer divisi atau manajer lini produk. Bahkan dalam perusahaan-
perusahaan ini, manajemen puncak menyusun tujuan dan kebijakan 
tentang penetapan harga umum dan sering kali menyetujui harga yang 




Distribusi mengacu kepada bagaimana lokasi ditentukan dalam 
sebuah distribusi produk atau jasa. Suatu perusahaan dapat menetukan 
penyaluran produknya melalui pedagang besar atau distributor, yang 
menyalurkannya ke pedagang menengah atau subdistributor dan 
meneruskannya ke pengecer (retailer), yang menjual produk itu kepada 
pemakai atau konsumen. Walalupun demikian, perusahaan dapat 
langsung menjual produknya kepada pedagang menengah atau 
subdistributor maupun pengecer serta konsumen besar dalam keadaan 
khusus tertentu. 
Mata rantai penyaluran ini dikenal dengan saluran distribusi. 
Yang dimaksud dengan saluran distribusi adalah lembaga-lembaga 
yang memasarkan produk berupa barang atau jasa dari produsen sampai 
ke konsumen. Bentuk pola saluran distribusi dapat dibedakan atas: 
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1) Saluran langsung, yaitu produsen         konsumen. 
2) Saluran tidak langsung, yang dapat berupa: 
a) Produsen          Pengecer           konsumen 
b) Produsen         Pedagang Besar/Menengah    Pengecer 
        Konsumen 
c) Produsen         Pedagang Besar           Pedagang Menengah  
         Pengecer             Konsumen 
Peranan mata rantai saluran distribusi umumnya lebih 
ditekankan pada kegiatan pemilihan dan penguasaan masing-masing 
lembaga penyaluran tersebut. Permasalahn yang diutamakan adalah 
kelancaran penyampaian dan pemindahan barang serta hak milik atas 
penguasaan produk tersebut, mulai dari pedagang besar, pedagang 
menengah dan pengecer sampai akhirnya ke tangan konsumen. Jadi, 
saluran distribusi menyangkut aliran produk dan hak milik atau 
penguasaan atas produk tersebut. Saluran distribusi diperlukan oleh 
setiap perusahaan, karena produen menghasilkan produk dengan 
memberikan kegunaan bentuk (formutility) bagi konsumen setelah 
sampai ke tangannya, sedangkan lembaga penyalur membentuk atau 
memberikan kegunaan waktu, tempat, dan pemilikan dari produk itu. 
Dengan demikian, setiap produsen dalam menghasilkan produk untuk 
memenuhi kebbutuhan konsumen hendaklah dapat menyesuaikan 
dengan saat kapan dan dimana produk itu diperlukan serta oleh siapa 





Lembaga penyaluran sebenarnya mulai berfungsi sejak mulai 
barang atau jasaa yang dihasilkan selesai diproduksi sampai dengan saat 
produk itu dikonsumsi. Disamping itu, lembaga ini menjaga agar 
produk itu tetap tersedia pada saat dan tempat tertentu, konsumen 
memerlukannya. Di lain pihak si produsen juga melakukan fungsi yang 
tidak kalah pentingnya, yaitu menghasilkan produk itu untuk 
menambah kegunaan karena bentuk.
39
 
5. Keputusan Pembelian 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat dipengaruhi 
oleh perilaku konsumen. Proses tersebut sebenarnya merupakan proses 
pemecahan masalah dalam rangka memenuhi keinginan atau kebutuhan 
konsumen. Perilaku konsumen adalah perilaku konsumen yang 
ditujukan melalui pencarian, pembelian, penggunaan, pengevaluasian 




 Dalam perspektif ekonomi Islam, kebutuhan manusia itu terbagi 
pada: pertama, kebutuhan primer (dharuriyyah), yaitu kebutuhan yang 
berkaitan dengan hidup mati seseorang, seperti kebutuhan pada oksigen, 
makanan, dan minuman. Manusia harus terus berusaha untuk 
mempertahankan kehidupannya dengan melakukan pemenuhan 
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kebutuhan primernya sebatas yang dibutuhkan dan tidak berlebihan. 
Allah berfirman dalam Al-Qur’an surah al-An’am ayat 141:
41
 
                 
              
               
               
    
Artinya: dan Dialah yang menjadikan kebun-kebun yang berjunjung 
dan yang tidak berjunjung, pohon korma, tanam-tanaman yang 
bermacam-macam buahnya, zaitun dan delima yang serupa 
(bentuk dan warnanya) dan tidak sama (rasanya). makanlah dari 
buahnya (yang bermacam-macam itu) bila Dia berbuah, dan 
tunaikanlah haknya di hari memetik hasilnya (dengan 
disedekahkan kepada fakir miskin); dan janganlah kamu berlebih-




Kedua, kebutuhan sekunder (hajiyyah), yaitu kebutuhan yang di 
perlukan untuk mengatasi kesulitan, tetapi tidak sampai mengancam 
kehidupan apabila tidak dipenuhi. Segala sesuatu yang dapat 
memudahkan dalam melakukan tugas-tugas penting diklasifikasikan 
sebagai kebutuhan sekunder, misalnya kendaraan untuk menjalankan 
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usaha agar efektif, sarana prasarana pendidikan, kesehatan dan 
sebagainya. Allah berfirman dalam surah al-Isra’ ayat 66:
43
 
                
         
Artinya: Tuhan-mu adalah yang melayarkan kapal-kapal di lautan 
untukmu, agar kamu mencari sebahagian dari karunia-Nya. 





Ketiga, kebutuhan tersier (tahsiniyyah), yaitu kebutuhan yang 
bersifat asesoris, pelengkap, dan memberi nilai tambah pada 
pemenuhan kebutuhan primer dan sekunder, misalnya makanan yang 
terhidang di atas meja makanan dengan tata boga dan tata krama 
penyediaan yang baik. Makanan itu adalah kebutuhan primer, peralatan 
masak dan wadah penyajian makanan adalah kebutuhan sekunder dan 
tata boga serta tata krama penyajian merupakan kebutuhan tersier. 
Termasuk dalam kebutuhan tersier adalah perhiasan, parfum, desain 
rumah yang indah dan bagus, dan sebagainya. Dalam hal ini, Allah 
berfirman dalam surah an-Nahl ayat 14:
45
 
               
               
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             
   
Artinya: dan Dia-lah, Allah yang menundukkan lautan (untukmu), agar 
kamu dapat memakan daripadanya daging yang segar (ikan), dan 
kamu mengeluarkan dari lautan itu perhiasan yang kamu pakai; 
dan kamu melihat bahtera berlayar padanya, dan supaya kamu 





Islam mendorong dan memberi kebebasan kepada individu agar 
membelanjakan hartanya untuk membeli barang-barang yang baik dan 




              
      
Artinya: dan makanlah makanan yang halal lagi baik dari apa yang 
Allah telah rezekikan kepadamu, dan bertakwalah kepada Allah 




Kebebasan itu diberikan dengan ketentuan tidak melanggar 
batas-batas yang suci serta tidak mendatangkan bahaya terhadap 
keamanan dan kesejahteraan masyarakat dan negara.
49
 Islam tidak 
melarang manusia untuk memenuhi kebutuhan ataupun keinginannya. 
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Ada dua komponen kunci yang harus dilakukan pemasar. 
Pertama, pemasar berusaha untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Kedua, pemasar mempelajari proses pertukaran, yaitu dua 
pihak saling mentransfer sesuatu yang bernilai bagi yang lain. hal ini 
berarti bahwa titik puat kegiatan pemasaran didasarkan pada suatu 
aplikasi displin keungulan konsumen. Oleh karena itu, konsumen 
merupakan titik pusat usaha pemasaran. 
Perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor yang 
ada di luar diri manusia (eksternal) dan faktor-faktor yang ada di dalam 
diri manusia (internal). Faktor eksternal yang utama adalah faktor sosial 
sedangkan faktor-faktor internal yang utama adalah faktor pribadi dan 
psikologis.  
Faktor pribadi  merupakan faktor yang unik bagi seseorang. 
Berbagai faktor pribadi dapat memengaruhi keputusan pembelian. 
faktor pribadi digolongkan menjadi tiga yaitu faktor demografis, faktor 
situasional, dan faktor tingkat keterlibatan.
51
 Faktor demografis 
berkaitan dengan siapa yang terlibat dalam pengambilan keputusan 
pembelian. Faktor ini meliputi ciri-ciri individual seperti jenis kelamin, 
usia, ras, suku bangsa, pendapatan, siklus, kehidupan keluarga, dan 
pekerjaan. Faktor situasional merupakan keadaan atau kondisi eksternal 
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yang ada ketika konsumen membuat keputusan pembelian. Faktor 
tingkat keterlibatan konsumen ditujukan dengan sejauh mana konsumen 




Faktor sosial ini terdiri dari kelompok referensi, keluarga, 
peranan dan status. Yang dimaksud dengan kelompok referensi adalah 
kelompok yang secara langsung maupun tidak langsung mempengaruhi 
sikap dan perilaku seseorang. Para anggota keluarga juga dapat 
memberikan pengaruh yang kuat terhadap perilaku pembeli. Ada dua 
macam keluarga dalam kehidupan pembeli, yaitu keluarga sebagai 
sumber orientasi yang terdiri dari orang tua; dan keluarga sebagai 
sumber keturunan yaitu pasangan suami istri dan anak-anaknya. 
Kedudukan seseorang dalam setiap kelompok dapat dijelaskan dalam 




Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang sebagian 
menetapkan perilaku orang tersebut sehingga memengaruhi perilakunya 
sebagai konsumen, faktor-faktor psikologis meliputi motif, persepsi, 
kemampuan atau pengetahuan, sikap dan kepribadian.
54
 
Pengambilan keputusan konsumen adalah proses pemecahan 
masalah yang diarahkan pada sasaran. Lebih lengkap lagi , Peter dan 
Olson menyebutkan bahwa “inti dari pengambilan keputusan konsumen 
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adalah proses pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan 
untuk mengavaluasi dua perilaku atau lebih dan memilih salah satu di 
antaranya”. Pengambilan keputusan konsumen meliputi semua proses 
yang dilalui konsumen untuk mengenali masalah, mencari solusi, 
mengevaluasi alternatif, dan memilih di antara pilihan-pilihan.
55
 
Menurut  Engel et al dalam Pride dan Farrell  “perilaku 
pembelian adalah proses keputusan dan tindakan orang-orang yang 
terlibat dalam pembelian dan penggunaan produk.” Sementara Pride 
dan Farrell berpendapat bahwa perilaku konsumen adalah perilaku 
pembelian konsumen akhir, mereka yang membeli suatu produk untuk 




Pemasar biasanya tertarik pada perilaku pembelian konsumen 
terutama merek mana yang akan dibeli oleh konsumen, karakteristik 
pembeli, dan proses pengambilan keputusan pembelian produk tertentu. 
Tugas pemasar adalah memahami apa yang terjadi dalam kesadaran 
pembeli mulai adanya ransangan dari luar hingga muncul keputusan 
pembelian konsumen. Keputusan pembelian konsumen diawali dengan 
ransangan yang kemudian dipengaruhi oleh faktor-faktor lingkungan 
seperti faktor sosial, pribadi, dan psikologis serta memengaruhi 
konsumen dalam pemilihan produk dengan merek tertentu. Dengan 
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Perilaku konsumen merupakan interaksi dinamis antara afeksi 
dan kognisi, perilaku, dan lingkungannya dimana manusia melakukan 
kegiatan pertukaran dalam hidup mereka. 
58
 Engel et al mengemukakan 
lima tahapan perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan 
pembelian, yaitu: 
a. Pengenalan kebutuhan 
Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen menghadapi 
suatu masalah, yaitu suatu keadaan dimana terdapat perbedaan antara 
keadaan yang diinginkan dan keadaan yang sebenarnya terjadi. 
b. Pencarian informasi  
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen 
memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli 
dan mengkonsumsi suatu produk. Konsumen akan mencari informasi 
yang tersimpan dalam ingatannya dan mencari informasi dari luar. 
c. Evaluasi alternatif 
Evaluasi alternatif adalah proses evaluasi pilihan produk dan 
merek dan memilihnya sesui dengan keinginan konsumen. Pada proses 
ini konsumen membandingkan berbagai merek pilihan yang dapat 
memberikan manfaat kepadanya serta masalah yang dihadapinya. 
 
                                                 
57
 Ibid., hlm. 332-334. 
58
 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen (Jakarta: Kencana Prena Media 





d. Keputusan pembelian 
Setelah tahap-tahap di atas dilakukan, maka pembeli akan 
menentukan sikap dalam pengambilan keputusan apakah membeli atau 
tidak. Jika memilih untuk membeli peroduk, dalam hal ini konsumen 
dihadapkan pada beberapa alternatif pengambilan keputusan seperti 
produk, merek, penjual, kuantitas dan waktu pembeliannya. 
e. Hasil 
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 
beberapa tingkat kepuasan atau ketidak puasan. Tahap ini dapat 
memberikan informasi yang penting bagi perusahaan apakah produk 




Semua tahap ini tergambar dalam model sederhana pengambilan 
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Model Sederhana Pengambilan Keputusan Pembelian 
 






       Pengambilan Keputusan Konsumen 
 
 











Tahap masukan mempengaruhi pengenalan konsumen terhadap 
keputusan atas produk dan terdiri dari dua sumber informasi utama: 
Usaha Pemasaran 
Perusahaan 







2. Sumber informasi 
3. Sumber nonkomersial 
lain 
4. Kelas sosial 





























usaha pemasaran perusahaan (produk itu sendiri, harganya, promosinya 
dan dimana ia dijual) dan pengaruh sosiologis eksternal atas konsumen 
(keluarga, teman-teman, tetangga, sumber informal dan non-komersial 
lain, kelas sosial, serta keanggotaan budaya dan subbudaya). Dampak 
kumulatif dari setiap usaha pemasaran perusahaan, pengaruh keluarga, 
teman-teman, tetangga dan tata perilaku masyarakat yang ada, 
semuanya merupakan masukan yang mungkin mempengaruhi apa yang 
dibeli konsumen dan bagaimana mere menggunakan apa yang mereka 
beli. 
Tahap proses model ini memfokuskan pada cara konsumen 
mengambil konsumen. Berbagai faktor psikologis yang melekat pada 
setiap individu (motivasi, persepsi, pengetahuan, kepribadian, dan 
sikap) mempenngaruhi cara masukan dari luar pada tahap masukan 
mempengaruhi pengenalan konsumen terhadap kebutuhan, pencarian 
informasi sebelum pembelian dan evaluasi terhadap berbagai alternatif. 
Pengalaman yang diperoleh melalui evaluasi berbagai alternatif, pada 
gilirannya akan mempengaruhi sifat psikologis konsumen yang ada. 
Tahap keluaran dalam model pengambilan keputusan konsumen 
terdiri dari dua macam kegiatan setelah pengambilan keputusan yang 
berhubungan erat: perilaku membeli dan evaluasi setelah membeli. 
Perilaku membeli produk yang murah dan tidak tahan lama (sebagai 





sebetulnya bisa berupa pembelian percobaan; jika konsumenn puas, dia 
mungkin mengulang pembelian.  
Percobaan merupakan tahap pembelian, yakni konsumen 
menilai produk melalui pemakaian langsung. Pembelian ulang biasanya 
menandakan penerimaan akan produk. Bagi produk yang relatif tahan 
lama seperti laptop (“relatif” tahan lama karena dapat cepat usang), 




6. Hubungan Promosi Dengan Keputusan Pembelian 
Kegiatan pemasaran perusahaan merupakan usaha langsung 
untuk mencapai, memberikan informasi dan membujuk konsumen 
untuk membeli dan menggunakan produknya. Masukan kepada proses 
pengambilan keputusan konsumen ini mengambil bentuk berbagai 
strategi bauran pemasaran khusus yang terdiri dari produk itu sendiri 
(termasuk kemasan, ukuran dan jaminannya); iklan di media massa, 
pemasaran langsung, penjualan personal dan berbagai usaha promosi 
lainnya; kebijakan harga; dan pemilihan saluran distribusi untuk 
memindahkan produk dari pabrik kepada konsumen.
61
 
Mengenai kaidah mana yang akan digunakan konsumen dalam 
memilih produk atau jasa tertentu sangat berguna bagi para pemasar 
yang berkepentingan untuk merumuskan program promosi. Pemasar 
yang mengetahui dengan baik kaidah keputusan yang berlaku dapat 
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mempersiapkan pesan promosi dalam format yang dapat mempermudah 
pengolahan informasi oleh konsumen. Pesan promosi dapat bahkan 




Teori-teori pengambilan keputusan konsumen bervariasi, 
tergantung kepada asumsi peneliti mengenai sifat-sifat manusia. Model 
konsumen dalam pandangan ekonomi, konsumen sering diberi ciri 
sebagai pengambil keputusan yang rasional. Model ini, yang disebut 
teori manusia ekonomi. Untuk berperilaku rasional dalam arti ekonomi, 
seorang konsumen harus mengetahui semua alternatif produk yang 
tersedia, mampu memeringkat setiap alternatif secara tepat dari sudut 
keuntungan dan kerugiannya; dan mampu mengenali satu alternatif 
yang terbaik. Tetapi kenyataannya para konsumen jarang mempunyai 
informasi atau informasi yang cukup akurat ataupun tingkat keterlibatan 
atau motivasi yang memadai untuk membuat apa yang dinamakan 
keputusan yang sempurna.  
Dalam pandangan pasif yang menggambarkan konsumen 
sebagai orang yang pada dasarnya tunduk pada kepentingan melayani-
diri dan usaha promosi para pemasar. Dalam pandangan pasif, para 
konsumen dianggap sebagai pembeli yang menurutkan kata hati dan 
irasional, siap menyerah kepada tujuan dan kekuasaan pemasar. Dalam 
pandangan kognitif menggambarkan konsumen tidak dapat mengambil 
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keputusan yang sempurna, namun secara efektif mencari informasi dan 
berusaha mengambil keputusan yang memuaskan. Dalam pandangan 
emosional, model konsumen lebih menurutkan desakan hati. Ketika 
seorang konsumen mengambil apa yang pada dasarnya merupakan 
keputusan pembelian yang emosional, hanya sedikit perhatian diberikan 
untuk mencari informasi sebelum pembelian. sebaliknya, lebih banyak 
perhatian diberikan kepada suara hati dan perasaan yang timbul ketika 
itu (“Dapatkan Barang itu!”). ini tidak berarti bahwa keputusan yang 
emosional tidak rasional.
63
  Berdasarkan pandangan pengambilan 
keputusan konsumen, dapat disimpulkan bahwa para konsumen dan 
proses pengambilan keputusan mereka dengan cara yang sangat 
berbeda-beda.  
Keputusan konsumen untuk membeli atau tidak membeli suatu 
produk merupakan saat yang penting bagi kebanyakan pemasar. 
Keputusan ini dapat menandai apakah suatu strategi pemasaran telah 
cukup bijaksana, berwawasan luas dan efektif, atau apakah kurang baik 
direncanakan atau keliru menetapkan sasaran. Pemasaran berdasarkan 
hubungan mempengaruhi keputusan konsumen dan kepuasan konsumsi 
mereka. Jadi, para pemasar sangat tertarik dengan proses pengambilan 
keputusan konsumen.
64
 Dengan kegiatan promosi  yang dilakukan, 
perusahaan akan berusaha untuk membujuk calon pembeli dan 
langganan untuk melakukan pembelian atas produk yang dipasarkan, 
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B. Penelitian Terdahulu 
Adapun penelitian terdahulu yang digunakan oleh peneliti dalam 
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Harga, Promosi, dan 
Cuaca Terhadap 
Keputusan 
Pembelian Teh Siap 
Minum Dalam 
Kemasan Merek Teh 
Botol Sosro. Studi 
Kasus Pada 
Mahasiswa Fakultas 
Ekonomi S1 Reguler 
II Universitas 





a. Variabel kualitas produk 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian teh 
botol sosro. 
b. Variabel harga 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
c. Variabel promosi 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
d. Variabel cuaca 













store cabang sun 









oleh pengunjung sogo 
Departement Store 
Cabang Sun plaza 
Medan.  









mebel pada PT. 






a. Variabel produk 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian PT. Nadira 
Prima Semarang. 
b. Variabel persepsi harga 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian PT. Nadira 
Prima Semarang.  
c. Promosi berpengaruh 
positif terhadap 
keputusan pembelian 
pada PT. Nadira Prima 
Semarang. 







pembelian pada PT. 








motor yamaha MIO 
pada PT. Suraco 







a. Variabel produk 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
b. Variabel harga 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
c. Variabel distribusi 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
d. Variabel promosi 




Perbedaan dan persamaan  penelitian terdahulu dengan penelitian 
ini dapat dijelaskan sebagai berikut: perbedaan pada penelitian Yusuf 
Safingi variabel independen yaitu Promosi, Religiositas, dan Kelompok 
Referensi sedangkan peneliti hanya promosi. Lokasi penelitian Yusuf 
Safingi yaitu Kredit Sepeda Motor Di PT Federal International 
Finance Syari’ah Cabang Yogyakarta  sedangkan peneliti pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan. Persamaannya dengan peneliti 
bahwa  variabel dependennya yaitu Keputusan pembelian.  
Perbedaan pada penelitian Asih Purwanto bahwa variabel 
independen yaitu Kualitas Produk, Promosi dan Desain sedangkan 
peneliti hanya promosi. Lokasi penelitian Asih Purwanto yaitu  
Kendaraan Bermotor Yamaha Mio sedangkan peneliti tidak khusus 





Graha Yamaha di Padangsidimpuan. Persamaannya dengan peneliti 
bahwa  variabel dependennya yaitu Keputusan pembelian. 
Perbedaan pada penelitian Rosvita Dua Lembang bahwa variabel 
independennya Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan Cuaca sedangkan 
peneliti bahwa variabel independennya yaitu promosi. Lokasi penelitian 
Rosvita Dua Lembang Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler 
II Universitas Diponegoro sedangkan peneliti bahwa lokasi 
penelitiannya pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
Persamaanya dengan peneliti yaitu terletak pada variabel dependennya 
yaitu keputusan pembelian. 
Perbedaan pada penelitian Trijalu Guruh Muhammad bahwa 
variabel independennya promosi dan lokasi sedangkan peneliti hanya 
promosi. Lokasi penelitian Trijalu Guruh Muhammad yaitu pada 
pengunjung sogo departement store cabang sun plaza di Medan 
sedangkan peneliti pada PT. Garaha Yamaha di Padangsidimpuan. 
Persamaanya dengan peneliti yaitu terletak pada variabel dependennya 
yaitu keputusan pembelian. 
Perbedaan pada penelitian Milad Nufal Akbar bahwa variabel 
independennya Produk, persepsi harga, promosi, dan distribusi 
sedangkan peneliti hanya promosi. Lokasi penelitian Milad Nufal 
Akbar yaitu pada PT. Nadira Prima Di Semarang sedangkan lokasi 





Persamaanya dengan peneliti yaitu terletak pada variabel dependennya 
yaitu keputusan pembelian. 
Perbedaan pada penelitian Suryadi Syam bahwa variabel 
independennya bauran pemasaran sedangkan peneliti hanya promosi. 
Lokasi penelitian Suryadi Syam yaitu motor yamaha MIO pada PT. 
Suraco Jaya Abadi Motor di Makassar sedangkan lokasi penelitian 
peneliti yaitu pada PT. Garaha Yamaha di Padangsidimpuan. 
Persamaanya dengan peneliti yaitu terletak pada variabel dependennya 
yaitu keputusan pembelian. 
Dari keenam penelitian terdahulu yang dikemukakan peneliti 
dapat membantu peneliti dalam melakukan penelitian. Dengan 
penelitian terdahulu dapat memperkuat keinginan peneliti untuk 
meneliti suatu permasalahan karena adanya penelitian-penelitian lain 
yang relevan. Peneliti dapat mengetahui bahwa permasalahan sudah 
pernah diteliti dan sudah dipecahkan, sehingga dapat menghindari 
adanya penelitian yang berulang-ulang namun sebenarnya sama. 
C.  Kerangka Pikir 
Kerangka pikir merupakan model konseptual tentang bagaimana 
teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi 
sebagai masalah yang penting. Kerangka berfikir yang baik akan 









Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) 
untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.
67
 
Sedangkan keputusan pembelian yaitu proses keputusan dan tindakan 
orang-orang yang terlibat dalam pembelian dan penggunaan produk.
68
  
Keputusan konsumen untuk membeli merupakan sikap konsumen 
yang memutuskan untuk membeli produk yang dibutuhkannya. Pihak 
pemasar atau perusahaan dapat menentukan strategi yang tepat untuk 
memasarkan produknya.
69
 Promosi merupakan salah satu strategi dalam 
memasarkan produk . Maka jika promosi diperbanyak maka akan 
meningkatkan konsumen untuk memutuskan membeli sepeda motor 
yamaha pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
Maka perlu dikaji dan diteliti apakah promosi berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor yamaha pada PT. Graha 
Yamaha di Padangsidimpuan. maka kerangka pemikiran teoritik dapat 
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D.  Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan 
masalah penelitian dimana rumusan masalah penelitian ini dinyatakan 
dalam bentuk kalimat pertanyaan. Di katakan sementara, karena 
jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum 
didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui 
pengumpulan data.
70
 Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
Ha = Terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor yamaha   pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
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1. Promosi Penjualan 
2. Periklanan 
3. Penjualan Pribadi 
4. Hubungan Masyarakat 
dan Publisitas 






A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan, yang beralamat di Jl. Jendral Sudirman kota 
Padangsidimpuan tepatnya di depan Gg. PUD. Waktu penelitian dari bulan 
November tahun 2016 sampai Maret tahun 2017. 
B. Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan penelitian kuantitatif. 
Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang berlandaskan pada 
filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis 




Dalam jenis penelitian menurut metode, bahwa penelitian termasuk 
ke dalam penelitian survei. Penelitian survei adalah penelitian dengan 
tidak melakukan perubahan (tidak ada perlakuan khusus) terhadap 
variabel-variabel yang diteliti. Objek penelitian yang dilakukan pada 
populasi besar atau kecil, tetapi data yang dipelajari adalah data dari 
sampel yang diambil dari populasi tersebut. Sehingga dapat ditemukan 
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Dalam penelitian kuantitatif ini, rumusan masalah yang digunakan 
yaitu rumusan masalah assosiatif. Rumusan masalah assosiatif adalah 
suatu rumusan masalah penelitian yang bersifat menanyakan hubungan 
antara dua variabel atau lebih. Hubungan yang dipakai dalam penelitian ini 
yaitu hubungan kausal. Hubungan kausal adalah hubungan yang bersifat 
sebab akibat. Jadi disini ada variabel independen (variabel yang 
mempengaruhi) dan dependen (dipengaruhi).
3
 
Sumber data yang digunakan adalah data primer. Data primer yaitu 
data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung di lapangan oleh orang 
yang melakukan penelitian atau yang bersangkutan yang memerlukannya. 
Data primer ini disebut juga data asli atau data baru.
4
 
C. Populasi dan Sampel 
Populasi berasal dari kata bahasa inggris population, yang berarti 
jumlah penduduk.
5
 Populasi adalah wilayah generalisai yang terdiri atas: 
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini di peroleh dari PT. Graha 
Yamaha di Padangsidimpuan. Populasi ini merupakan jumlah konsumen 
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yang membeli sepeda motor yamaha pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan tahun 2016. Jumlah populasi yang di peroleh peneliti 
dari PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan sebanyak 208 konsumen.  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari 
semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga 
dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari 
populasi tersebut.
6
 Dalam penelitian ini, peneliti mempersempit populasi 
yaitu jumlah seluruh konsumen pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan pada tahun 2016 dengan menghitung ukuran sampel 
yang dilakukan dengan menggunakan teknik Slovin. Teknik Slovin 
digunakan peneliti dalam menetukan sampel karena jumlah populasi 
diketahui.  






 n = Sampel 
 N = Jumlah populasi 
 e = Perkiraan tingkat kesalahan   
Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 208 
konsumen, sehingga perkiraan tingkat kesalahan yang digunakan adalah 
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10% dan hasil perhitungan dapat dibulatkan untuk mencapai kesesuaian. 
Maka untuk mengetahui sampel penelitian, dengan perhitungan sebagai 
berikut: 
 n =  
 n = , disesuaikan oleh peneliti menjadi 68 responden. 
Berdasarkan data diatas sampel yang menjadi responden dalam 
penelitian ini disesuaikan menjadi sebanyak 68 orang atau sekitar 32,69% 
dari seluruh total konsumen tahun 2016 pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan. Sampel yang diambil berdasarkan teknik probability 
sampling; simple random sampling yaitu pengambilan sampel dilakukan 
secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi. 
D. Instrumen Pengumpulan Data 
Instrumen pengumpulan data yang digunakan oleh penulis dalam 
penelitian ini adalah menggunakan angket/ kuesioner serta melalui 
wawancara terhadap individu yang informasinya diperlukan untuk 
kelengkapan data pada penelitian ini. Angket/ kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab.
8
  
Adapun Instrumen pengumpulan data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Angket (kuesioner) merupakan cara pengumpulan data dengan 
menggunakan daftar pertanyaan (angket) atau daftar isian terhadap 
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objek yang diteliti (populasi atau sampel).
9
 Angket yang di buat dalam 
penelitian ini yaitu angket tentang keputusan pembelian dan promosi 




Indikator Keputusan Pembelian 
 















Variabel Indikator Nomor Soal 
Promosi 
(Variabel X) 
1. Promosi Penjualan 
2. Periklanan 
3. Penjualan Pribadi 
4. Hubungan Masyarakat dan Publisitas 







2. Teknik wawancara yaitu cara pengumpulan data dengan mengadakan 
tanya jawab secara langsung  kepada objek yang diteliti atau kepada 
perantara yang mengetahui persoalan dari objek yang diteliti.
10
 Dalam 
penelitian ini, wawancara yang dilakukan peneliti dengan pimpinan PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan  yaitu tentang promosi yang telah 
dilakukan oleh perusahaan PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
3. Dokumentasi merupakan salah satu metode pengumpulan data yang 
digunakan untuk menelusuri data historis. Sebahagian besar data yang 
tersedia adalah bentuk surat-surat, catatan harian, kenang-kenangan, 
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laporan, dan sebagainya. Kumpulan data bentuk tulisan ini disebut 
dokumen dalam arti luas termasuk monumen, artefak, foto, tape, 
mikrofilm, cdrom, harddisk, dan sebagainya.
11
 Bagian dokumen yang 
diperlukan dalam penelitian ini, yaitu sejarah perusahaan, visi misi, dan 
struktur organisasi pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
E. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
1. Uji Validitas 
Validitas atau kesahihan adalah menunjukkan sejauh mana 
suatu alat ukur mampu mengukur apa yang ingin diukur. Misalkan 
Seseorang ingin mengukur berat suatu benda, maka alat ukur yang 
digunakan adalah timbangan. Timbangan merupakan alat yang valid 
digunakan untuk mengukur berat, karena timbangan memang untuk 
mengukur berat. Jika panjang suatu benda yang ingin diukur, maka 
alat yang digunakan adalah meteran. Meteran merupakan alat yang 
valid untuk mengukur panjang suatu benda. Masalah validitas tidak 
sederhana, di dalamnya juga menyangkut penjabaran konsep dari 
tingkat teoritis sampai empiris (indikator), namun bagaimana tidak 
suatu instrumen penelitian harus valid agar hasilnya dapat dipercaya. 
Suatu instrumen dikatakan valid, bila: koefisien korelasi product 
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2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah untuk mengetahui sejauh mana hasil 
pengukuran tetap konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali 
atau lebih terhadap gejala yang sama dengan menggunakan alat 
pengukur yang sama pula. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 
handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 
dari waktu ke waktu. Untuk mengetahui reliabel atau tidaknya suatu 
variabel dilakukan uji statistik dengan melihat nilai Cronbach Alpha. 
Kriteria suatu isntrumen penelitian dikatakan reliabel dengan 
menggunakan teknik ini, yaitu bila koefisien reliabilitas 13  
F. Analisis Data 
Data adalah bahan mentah yang perlu diolah sehingga 
menghasilkan informasi atau keterangan, baik kualitatif maupun kuantitatif 
yang menunjukkan fakta.
14
 Data penelitian (data primer) yang terkumpul 
tersebut akan diolah dan dianalisis dengan menggunakan beberapa metode 
analisis data dan pengujian data menggunakan perhitungan statistik dengan 
bantuan program komputer yaitu SPSS versi 21. Adapun analisis data yang 
digunakan dalam penelitian ini, antara lain: 
1. Statistik Deskriptif 
Statistik deskriptif digunakan untuk menggambarkan statistik data 
berupa minimum, maksimum, mean dan untuk mengukur distribusi data 
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apakah normal atau tidak.
15
 Dalam penelitian hanya akan dilakukan 
analisis deskriptif dengan memberikan gambaran tentang minimum, 
maksimum, dan mean. 
2. Analisis Regresi Sederhana 
Sebelum melakukan uji analisis regresi sederhana, data yang akan 
diuji harus berdistribusi normal dan linear. 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas adalah digunakan untuk mengetahui apakah dalam 
sebuah model regresi, nilai residu dari regresi mempunyai distribusi yang 
normal.
16
 Model regresi yang baik adalah memiliki nilai residual yang 
terdistribusi normal. Jadi uji normalitas bukan dilakukan pada masing-
masing variabel tetapi pada nilai residualnya. Pada penelitian ini uji 
normalitas dilakukan dengan berdasarkan pada uji Kolmogorov Smirnov. 
Kriteria yang digunakan adalah apabila hasil perhitungan Kolmogorov 
Smirnov jika signifikan > 0,05 maka data berdistribusi normal. Sedangkan 
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b. Uji Linearitas 
Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah satu variabel 
mempunyai hubungan yang linier atau tidak secara signifikan. Dua 
variabel dikatakan hubungan yang linier bila signifikan kurang dari 0,05.
18
 
Setelah data yang diolah normal dan linier baru menggunakan uji 
analisis regresi sederhana.Analisis regresi sederhanaadalah hubungan 
secara linier antara satu variabel independen (X) dengan variabel dependen 
(Y). Pada analisis regresi sederhana didasarkan pada hubungan fungsional 
ataupun kausal satu variabel independen dengan satu variabel dependen. 






Y = Variabel Terikat 
a = Nilai Konstanta 
b = Koefisien Regresi 
X = Variabel Bebas 
E = Error of estimate
20
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Y = a + b.X + e 




 Keterangan : 
 KP = Keputusan Pembelian 
 a = Nilai Konstanta 
 b = Koefisien Regresi 
 P = Promosi 
 e = Error of estimate 
c. Uji Koefisien Determinisasi R2 
Koefesien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel terikat. Nilai R
2
 
yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam 
menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Semakin besar nilai 
R
2
, berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua 
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel 
dependen.
21
 Nilai R berkisar antara 0 sampai 1, jika nilai semakin 
mendekati 1 berarti hubungan yang terjadi semakin kuat, sebaliknya jika 
nilai semakin mendekati 0 maka hubungan yang terjadi semakin lemah. 
Sedangkan arti harga R akan dikonsultasikan dengan tabel interprestasi 
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Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,00 – 0,199 Sangat rendah 
0,20 – 0,399 Rendah 
0,40 – 0,599 Sedang 
0,60 – 0,799 Kuat 
0,80 – 1,000 Sangat kuat 
 
d. Uji Parsial (Uji t)
 
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel 
independen terhadap variabel dependen. Maka digunakan tingkat 
signifikansi 0,05. Setelah thitung diperoleh, maka untuk menginterpretasikan 
hasilnya berlaku ketentuan sebagai berikut: 
Jika – t tabel < t hitung < t tabel maka Ho diterima. 
Jika – t hitung < – t tabel atau t hitung  t tabel maka Ho ditolak. 
Berdasarkan signifikansi: 
Jika signifikasi  0,05 maka Ho diterima. 
Jika signifikasi  0,05 maka Ho ditolak.
23
 
Dalam penelitian ini, Ho = Tidak terdapat pengaruh promosi terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor yamaha pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan. 
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BAB IV  
HASIL PENELITIAN 
A. Gambaran Umum PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan 
Yamaha Indonesia pertama kali didirikan pada tanggal 6 Juli 1974. 
Yamaha Indonesia dikenal dengan nama PT. Yamaha Kencana Motor 
Indonesia. Yamaha Indonesia kini memiliki 3 jalur perakitan dengan 
mempekerjakan sekitar 6.000 lebih karyawan. Kapasitas produksi adalah 
3.500 motor per hari atau sekitar 1.277.000 motor setahun. Sampai dengan 
tahun 2006 telah memadati indonesia dengan memproduksi 5 juta sepeda 
motor, dengan jumlah dealer lebih dari 800 buah yang tersebar di 30 propinsi 
serta jaringan bengkel dikenal dengan Bengkel Resmi Yamaha.  
PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan merupakan salah satu dealer 
sepeda motor yamaha serta memiliki bengkel resmi yamaha. PT. Graha 
Yamaha di Padangsidimpuan merupakan cabang dari PT. Graha Auto Perkasa 
yang berada di wilayah Batam. Sehingga pusat dari PT. Graha Yamaha 
padangsidimpuan berada di Batam. PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan 
diresmikan pertama kali di Padangsidimpuan kelurahan aek tampang pada 
tanggal 27 Juni 2011 dengan pimpinan cabang Bapak Henry.
1
 
PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan berada dibawah naungan 
Fredy Hasibuan. Fredy Hasibuan merupakan manager area meliputi wilayah 
Tapanuli Selatan, yaitu Gunung Tua, Panyabungan dan Padangsidimpuan. 
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Fredy Hasibuan memiliki tanggung jawab penuh atas terwujudnya visi dan 
misi PT. Graha Yamaha se-kawasan Tapanuli Selatan. 
PT. Graha yamaha di padangsidimpuan beralamat Jl. Jendral sudirman 
depan Gg. PUD (Sadabuan). PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan 
memiliki kantor pos (kapos) yang beralamat di kelurahan Aek Tampang 
dibawah pimpinan cabang Mulya.  PT. Graha Yamaha baru berdiri 5 tahun 
terus berbenah diri dan mengembangkan langkah-langkah strategis dalam 
bidang pemasaran, pelayanan, kualitas produk, dan harga dengan bertujuan 
dapat mengajak, meningkatkan minat serta permintaan dari masyarakat 
khususnya masyarakat di kota Padangsidimpuan. 





Menjadi perusahaan distributor motor, produk dan jasa 
pendukungnya yang memiliki jaringan pemasaran yang terpercaya, 
meliputi sumber daya manusia yang handal, sistem pengelolaan keuangan 
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a. Melakukan terobosan dan analisa untuk pengembangan bisnis dengan 
membentuk jaringan-jaringan berupa penjualan, perawatan, dan suku 
cadang baru di Padangsidimpuan dan wilayah sekitarnya. 
b. Memastikan terjadinya pertumbuhan penjualan dan pangsa pasar di 
setiap wilayah operasional. 
c. Melakukan strategi bisnis perusahaan yang didukung oleh strategi 
kebijakan yang optimal. 
d. Mengembangkan dan menempatkan karyawan sesuai dengan tuntutan 
kompetensi jabatan sehingga karyawan memiliki kapasitas serta dapat 
menjalankan tugas-tugas dan tanggung jawabnya dengan baik. 
e. Menerapkan standar operasional yang tepat guna, sebagai landasan 
kerja untuk menghasilkan kinerja yang optimal. 
f. Mengembangkan sistem infrastruktur, informasi teknologi serta sumber 
daya fisik yang tepat guna dan terintegrasi dengan departemen terkait, 
sesuai standar yang berlaku. 
g. Melakukan audit internal kontrol secara periodik dan objektif. 
Struktur organisasi PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan senantiasa 
menyesuaikan diri dengan perkembangan bisnis, sekaligus juga 
mengantisipasi dinamika perubahan lingkungan bisnis. Tujuan dibentuk 









GAMBAR IV.1 STRUKTUR ORGANISASI 
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B. Gambaran Umum Responden  
Pengambilan data primer pada penelitian ini menggunakan instrumen 
angket yang disebar secara acak pada konsumen PT. Graha Yamaha tahun 
2016. Angket yang diberikan kepada responden dalam penelitian ini adalah 
angket promosi dan angket keputusan pembelian. Angket promosi terdiri dari 
10 butir pernyataan dan begitu juga dengan angket keputusan pembelian yang 
terdiri dari 10 butir pernyataan.  
Penyebaran dan pengumpulan angket dilaksanakan pertama kali pada 
hari Jumat, 27 Januari 2017. Penyebaran angket promosi dan keputusan 
pembelian dilakukan dengan mekanisme yaitu peneliti langsung menemui 
responden yang terdaftar namanya pada data konsumen di PT. Graha Yamaha 
di Padangsidimpuan. Berikut ini adalah data karakteristik responden pada PT. 
Graha Yamaha di padangsidimpuan. 
1. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin. 
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin. Hasil dari 











         Sumber: Data diolah, 2017 
 
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dilihat dari tabel 
IV.1. Jumlah responden pria lebih banyak dari pada responden wanita. 





jenis kelamin terdapat responden pria sebanyak 37 orang sedangkan 
responden wanita sebanyak 31 orang. Hasil persentase jumlah responden pria 
lebih banyak sebesar 8,82% dibandingkan dengan responden wanita.  
2. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan. 
Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan. Hasil dari penyebaran 














         Sumber: Data diolah, 2017 
Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan dilihat dari tabel IV.2. 
Dari hasil Tabel IV.2 dapat disimpulkan bahwa pekerjaan dari responden ada 
tiga yaitu pegawai/karyawan, wiraswasta, dan lain-lain. Pekerjaan responden 
yang paling banyak yaitu wiraswasta sebesar 73,53% dan pekerjaan yang 
sedikit yaitu lain-lain sebesar 7,35%. 
C. Hasil Analisis Data 
Analisis data digunakan untuk mendeskripsikan data sehingga bisa 
dipahami, lalu untuk membuat kesimpulan atau menarik kesimpulan 
mengenai karakteristik populasi berdasarkan data yang didapatkan dari 








1. Uji Validitas 
a. Uji Validitas Promosi 
Validitas atau kesahihan adalah menunjukkan sejauh mana suatu 
alat ukur mampu mengukur apa yang ingin diukur. Suatu instrumen 
penelitian harus valid agar hasilnya dapat dipercaya. Hasil uji validitas 
pada promosi dalam penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel IV.3 




r hitung r tabel Keterangan 
Item1 0,645 
Instrument valid jika r 
hitung > r tabel dengan n = 
68. Pada taraf signifikansi 
5% sehingga diperoleh r 
tabel =0,239.  
Valid 
Item2 0,386 Valid 
Item3 0,404 Valid 
Item4 0,610 Valid 
Item5 0,550 Valid 
Item6 0,522 Valid 
Item7 0,498 Valid 
Item8 0,466 Valid 
Item9 0,538 Valid 
Item10 0,344 Valid 
Sumber: Data diolah,  2017  
Uji validitas promosi pada tabel IV.3 dapat disimpulkan 
bahwa angket mengenai promosi dari item 1 sampai dengan item 10 
adalah valid. Karena kesepuluh item memiliki nilai rhitung > rtabel 
dengan n = 68 maka diperoleh r tabel adalah 0,239. Sehingga 
kesepuluh item angket promosi dinyatakan valid. 
b. Uji Validitas Keputusan Pembelian 
Validitas atau kesahihan adalah menunjukkan sejauh mana suatu 





penelitian harus valid agar hasilnya dapat dipercaya. Hasil uji validitas 
pada keputusan pembelian dalam penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel IV.4 




r hitung r tabel Keterangan 
Item1 0,531 
Instrument valid jika r 
hitung > r tabel dengan n = 
68. Pada taraf signifikansi 
5% sehingga diperoleh r 
tabel =0,239. 
Valid 
Item2 0,543 Valid 
Item3 0,493 Valid 
Item4 0,677 Valid 
Item5 0,603 Valid 
Item6 0,378 Valid 
Item7 0,476 Valid 
Item8 0,506 Valid 
Item9 0,530 Valid 
Item10 0,638 Valid 
Sumber: Data diolah, 2017 
Uji validitas promosi pada tabel IV.4 dapat disimpulkan bahwa 
angket mengenai keputusan pembelian dari item 1 sampai dengan item 
10 adalah valid. Karena kesepuluh item memiliki nilai rhitung > rtabel 
dengan n = 68 maka diperoleh r tabel adalah 0,239. Sehingga kesepuluh 
item angket keputusan pembelian dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah untuk mengetahui sejauh mana hasil pengukuran 
tetap konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap 
gejala yang sama dengan menggunakan alat pengukur yang sama pula. Untuk 
mengetahui reliabel atau tidaknya suatu variabel dilakukan uji statistik 







a. Uji Reliabilitas Promosi 
Uji reliabilitas pada promosi dengan melihat nilai Cronbach Alpha 
untuk mengetahui apakah reliabel atau tidak dari variabel promosi. Hasil 
uji reliabilitas pada promosi dalam penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel IV.5 
Uji Reliabilitas Promosi 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.645 10 
Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 
Uji reliabilitas angket promosi dari tabel IV.5 diperoleh nilai 
Cronbach's Alpha yaitu 0,645 > 0,60 berarti data angket promosi reliabel. 
Kesimpulan tersebut dilihat dari nilai asumsi reliabilitas dengan melihat 
nilai Cronbach's Alpha. 
b. Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian 
Uji reliabilitas pada keputusan Pembelian dengan melihat nilai 
Cronbach Alpha untuk mengetahui apakah reliabel atau tidak dari 
variabel keputusan Pembelian. Hasil uji reliabilitas pada keputusan 
pembelian dalam penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel IV.6 
Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.720 10 





Uji reliabilitas angket promosi dari tabel IV.6 diperoleh nilai 
Cronbach's Alpha yaitu 0,720 > 0,60 berarti data angket keputusan 
pembelian reliabel. Kesimpulan tersebut dilihat dari nilai asumsi 
reliabilitas dengan melihat nilai Cronbach's Alpha. 
3. Teknik Analisa Data 
Seluruh angket promosi dan angket keputusan pembelian 
dinyatakan valid dan reliabel, sehingga langkah selanjutnya data akan 
dianalisis. Sebelum melakukan uji normalitas, peneliti terlebih dahulu 
melakukan analisis statistik deskriptif. Statistik deskriptif digunakan 
untuk menggambarkan data berupa minimum, maksimum dan mean. 
Adapun hasil analisis stastistik deskriptif sebagai berikut: 
Tabel IV.7 
Statistik Deskriptif Promosi dan Keputusan Pembelian 
Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean 
Promosi 68 31 49 42.15 
Keputusan_Pembelian 68 34 50 42.32 
Valid N (listwise) 68 
   
              Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 
Analisis statistik deskriptif angket promosi dan keputusan 
pembelian dari tabel IV.7 dapat disimpulkan bahwa data promosi memiliki 
nilai terendah yaitu 31, nilai tertinggi yaitu 49 dan nilai rata-rata yaitu 
42,15. Sedangkan pada data keputusan pembelian memiliki nilai terendah 
yaitu 34, nilai tertinggi yaitu 50 dan nilai rata-rata yaitu 42,32. 
Sebelum melakukan uji regresi linear sederhana, peneliti terlebih 





sebagai syarat dilakukannya uji regresi linear sederhana yang dihitung 
menggunakan bantuan program SPSS versi 21. 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi data 
berdistribusi normal atau tidak. Pada penelitian ini uji normalitas 
dilakukan dengan berdasarkan pada uji Kolmogrov-Smirnov. Hasil uji 
normalitas dalam penelitian ini sebagai berikut: 
Tabel IV. 8 
Uji Normalitas Kolmogrov- Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Promosi Keputusan_pem
belian 




Mean 42.15 42.32 
Std. Deviation 3.009 3.321 
Most Extreme Differences 
Absolute .138 .110 
Positive .138 .110 




Asymp. Sig. (2-tailed) .148 .378 
Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 
Hasil uji normalitas antara promosi dan keputusan pembelian 
berdasarkan pada tabel IV.8 dapat disimpulkan bahwa data tersebut 
memenuhi asumsi normalitas dengan melihat nilai asymp. Sig. (2-tailed) 
dimana lebih besar dari 0,05. Nilai asymp. Sig. (2-tailed) pada promosi 
yaitu 0,148. Nilai asymp. Sig. (2-tailed) pada keputusan pembelian yaitu 






b. Uji Linearitas 
Uji linearitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel 
promosi dan keputusan pembelian mempunyai hubungan yang linear atau 
tidak secara signifikan. Dua variabel dikatakan hubungan yang linier bila 
















337.412 13 25.955 3.491 .001 
Linearity 213.395 1 213.395 28.703 .000 
Deviation from 
Linearity 
124.016 12 10.335 1.390 .199 
Within Groups 401.470 54 7.435   
Total 738.882 67    
 Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 
Hasil uji linearitas antara promosi dan keputusan pembelian 
berdasarkan pada tabel IV.9 dapat disimpulkan bahwa data tersebut 
memenuhi asumsi linearitas dengan melihat nilai linear. Nilai linear 
signifikan lebih kecil dari 0,05. Nilai signifikan 0,000 < 0,05. Berarti data 
promosi dan keputusan pembelian memiliki hubungan linear. 
c. Analisis Regresi Sederhana 
Setelah data angket promosi dan angket keputusan pembelian 
berdistribusi normal dan memiliki hubungan yang linear, selanjutnya data 
dianalisis dengan regresi sederhana. Sebelum dianalisis dengan regresi 
sederhana, skala pengukuran harus interval atau rasio. Angket yang 





Peneliti mengubah data ordinal menjadi interval dengan metode 
succesive interval terlebih dahulu. Data yang diubah yang akan diuji 
dengan regresi sederhana. Analisis regresi sederhana adalah hubungan 
secara linear antara satu variabel promosi (X) dengan variabel keputusan 
pembelian (Y), apakah variabel promosi berhubungan positif  atau 
negatif terhadap keputusan pembelian dan untuk mempredikdi nilai dari 
keputusan pembelian apabila nilai dari promosi mengalami kenaikan atau 
penurunan. Berikut adalah hasil analisis regresi sederhana: 
Tabel IV.10 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 16.312 4.168  3.913 .000 
Promosi .641 .140 .491 4.582 .000 
  Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 




KP = 16,312 + 0,641 P + 0,140e 
Angka ini dapat diartikan sebagai berikut: 
1) Konstanta sebesar 16,312 artinya jika variabel promosi (X) nilai 
0, maka keputusan pembelian (Y) nilainya 16,312. 





2) Koefisien promosi sebesar 0,641 menunjukkan bahwa apabila 
promosi meningkat sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian 
akan mengalami peningkatan sebesar 16,953 satuan. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara promosi 
dengan keputusan pembelian. 
d. Koefisien Determinasi (Uji R Square) 
Koefisien determinasi (R
2
) dapat digunakan untuk mengetahui 
besarnya sumbangan atau kontribusi dari variabel independen (X) 
terhadap variabel dependen (Y), sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 
variabel bebas yang tidak dimasukkan kedalam model. Dalam penelitian 
ini untuk mengetahui kontribusi dari promosi terhadap keputusan 
pembelian. Model diangggap baik jika koefisen determinasi (R
2
) sama 
dengan satu atau mendekati satu. Adapun hasil dari koefisien determinasi 
(R
2
) sebagai berikut: 
Tabel IV.11 




Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .241 .230 1.86903 
Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 
Dari hasil output diatas diperoleh angka R sebesar 0,491 artinya 
korelasi antara variabel promosi terhadap keputusan pembelian sebesar 
0,491. Hubungan antara promosi dengan keputusan pembelian berada 
pada interpretasi hubungan yang sedang. Nilai R Square = 0,241 artinya 





sebesar 24,1 persen sedangkan yang 75,9 persen sisanya dijelaskan oleh 
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model ini. Dalam arti lain 
bahwa masih ada variabel independen yang mempengaruhi keputusan 
pembelian selain promosi.  
e. Uji t 
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen 
terhadap variabel dependen. Uji t bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
variabel promosi terhadap keputusan pembelian. Tingkat signifikansi 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah 0,05. Adapun hasil output 
dari regresi sebagai berikut: 
Tabel IV.12 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 16.312 4.168  3.913 .000 
Promosi .641 .140 .491 4.582 .000 
 Sumber: Hasil output SPSS versi 21 (data diolah) 
Hasil Uji t Berdasarkan tabel IV.12 dapat disimpulkan, tingkat 
signifikansi yaitu 5 persen, diperoleh bahwa nilai signifikansi dari uji t 
sebesar 0,000 < sig. 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa promosi memiliki 
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika dilihat dari nilai 
 menunjukkan nilai sebesar 4,582 yang berarti bahwa  > 
 = 4,582 > 1,668. Hal ini menunjukkan bahwa promosi memiliki 





menunjukkan bahwa  diterima, yang berarti terdapat pengaruh 
promosi terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha pada PT. 
Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
D. Pembahasan Hasil Penelitian 
Penelitian ini berjudul pengaruh promosi terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor yamaha pada PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan. Dari hasil analisis data yang dilakukan pada penelitian ini 
dengan menggunakan bantuan program SPSS versi 21. 
Hasil interprestasi dari hasil regresi KP = 16,312 + 0,641 P + 0,140e. 
Angka ini dapat diartikan bahwa Konstanta sebesar 16,312 artinya jika 
variabel promosi (X) nilai 0, maka keputusan pembelian (Y) nilainya 16,312. 
Serta Koefisien promosi sebesar 0,641 menunjukkan bahwa apabila promosi 
meningkat sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian akan mengalami 
peningkatan sebesar 16,953 satuan. Koefisien bernilai positif artinya terjadi 
hubungan positif antara promosi dengan keputusan pembelian. 
Hasil interprestasi dari R sebesar 0,491 artinya korelasi antara variabel 
promosi terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 0,491. Hal ini 
menunjukkan bahwa terjadi hubungan yang sedang antara variabel promosi 
terhadap keputusan pembelian. Hasil koefisien determinasi (R
2
) sebesar 
0,241. Hal ini menunjukkan bahwa promosi mampu menjelaskan variansi 
variabel keputusan pembelian sebesar 24,1%, sedangkan sisanya sebesar 





Faktor lain tersebut adalah kualitas produk, harga, dan distribusi yang terbukti 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Adapun dengan menggunakan uji t pada tingkat signifikan 5% (0,05) 
diperoleh hasil 4,582. Hal ini berarti promosi memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian yang terlihat dari  >  = 
4,582 > 1,667. Ini berarti semakin banyak promosi yang dilakukan berakibat 
semakin banyak orang untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian ini 
sesuai dengan teori Leon G. Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, promosi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dengan adanya promosi dapat 
mengenalkan produk atau jasanya pada masyarakat luas. Sehingga 
masyarakat akan mengetahui keunggulan-keunggulan, jenis-jenis, dan konsep 
harga dari produk tersebut, maka akan mendorong masyarakat untuk membeli 
produk.  
Penelitian ini sesuai dengan penelitian Rosvita Dua Lembang dalam 
hasil penelitiannya menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga sesuai 
dengan penelitian  Suryadi Syam, dalam hasil penelitiannya menunjukkan 
bahwa variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian.  
Penelitian ini juga sesuai dengan penelitian Asih Purwanto, dalam 
hasil penelitiannya bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Penelitian ini juga sesuai dengan penelitian Trijalu 





berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga 
sesuai dengan penelitian Milad Nufal Akbar, dalam hasil penelitiannya bahwa 
variabel promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian ini juga sesuai dengan penelitian Yusuf Safingi, dalam hasil 
Penelitiannya bahwa variabel promosi berpengaruh positif terhadap 
pengambilan keputusan pembelian. Hasil penelitian peneliti sesuai dengan 
teori yang mengatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
Promosi merupakan kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan 
oleh perusahaan untuk mendorong konsumen membeli produk. Promosi 
merupakan variabel dari bauran pemasaran. Bauran promosi sebagai salah 
satu variabel  dalam pemasaran yang bertujuan untuk mencapai sasaran pasar 
yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan. Melalui 
kegiatan promosi maka perusahaan akan memperoleh keuntungan/laba. 
Sehingga, makin banyaknya kegiatan promosi yang dilakukan PT. Graha 
Yamaha maka akan meningkatkan penjualan atau perolehan keuntungan juga 
akan meningkat. 
E. Keterbatasan Penelitian 
Seluruh rangkaian kegiatan dalam penelitian ini telah dilaksanakan 
sesuai dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalam metodologi 
penelitian hal ini dimaksud agar hasil yang diperoleh benar-benar objektif dan 
sistematis. Namun, untuk mendapatkan hasil yang sempurna dari suatu 





yang dihadapi peneliti selama melaksanakan penelitian dan penyusunan 
skripsi ini, yaitu: 
1. Keterbatasan bahan materi dari skripsi ini, seperti kurangnya literatur 
yang menjelaskan lebih detail variabel promosi dan variabel keputusan 
pembelian. 
2. Keterbatasan dalam penggunaan variabel independennya yaitu hanya 
menggunakan 1 variabel independen, sedangkan masih ada variabel 
independen lain yang mempengaruhi variabel dependen sebesar 75,9% 
sebagaimana yang ditunjukkan oleh R square. 
Walaupun demikian, peneliti berusaha sekuat tenaga agar keterbatasan 
yang dihadapi tidak mengurangi makna penelitian. Akhirnya dengan segala 
upaya, kerja keras, dan bantuan semua pihak skripsi ini dapat diselesaikan. 








A. Kesimpulan  
1. Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunakan SPSS 21 
dapat disimpulkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor yamaha. 
2. Hasil interprestasi dari hasil regresi KP = 16,312 + 0,641 P +0,140e. 
Angka ini dapat diartikan bahwa Konstanta sebesar 16,312 artinya 
jika variabel promosi (X) nilai 0, maka keputusan pembelian (Y) 
nilainya 16,312. Serta Koefisien promosi sebesar 0,641 
menunjukkan bahwa apabila promosi meningkat sebesar 1 satuan, 
maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 
16,953 satuan. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan 
positif antara promosi dengan keputusan pembelian. 
3. Hasil interprestasi dari R sebesar 0,491 artinya korelasi antara 
variabel promosi terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 
0,491. Hal ini menunjukkan bahwa terjadi hubungan yang sedang 
antara variabel promosi terhadap keputusan pembelian. Hasil 
koefisien determinasi (R
2
) sebesar 0,241. Hal ini menunjukkan 
bahwa promosi mampu menjelaskan variansi variabel keputusan 
pembelian sebesar 24,1%, sedangkan sisanya sebesar 75,9% 
dijelaskan oleh faktor atau variabel lain diluar variabel yang diteliti. 





yang terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian.  
4. Adapun dengan menggunakan uji t pada tingkat signifikan 5% (0,05) 
diperoleh hasil 4,582. Hal ini berarti promosi memiliki pengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian yang terlihat 
dari  >  = 4,582 > 1,667. Ini berarti semakin banyak 
promosi yang dilakukan berakibat semakin banyak orang untuk 
melakukan pembelian. Hasil penelitian ini sesuai dengan teori Leon 
G. Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, promosi berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Dengan adanya promosi dapat 
mengenalkan produk atau jasanya pada masyarakat luas. Sehingga 
masyarakat akan mengetahui keunggulan-keunggulan, jenis-jenis, 
dan konsep harga dari produk tersebut, maka akan mendorong 
masyarakat untuk membeli produk.  
B. Saran-saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti 
memberikan saran-saran sebagai berikut: 
1. Bagi PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan 
Dalam penelitian ini diperoleh hasil agar lebih meningkatkan dan 
memperbanyak promosi agar meningkatkan masyarakat untuk 
mengambil keputusan membeli sepeda motor yamaha. Sehingga, dapat 
meningkatkan penjualan guna untuk mencapai tujuan perusahaan. 





Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi tambahan 
terutama bagi peneliti selanjutnya dengan menambahkan variabel-
variabel lain yang mempengaruhi keputusan pembelian, selain dari 
promosi untuk memperoleh hasil yang lebih akurat. 
3. Bagi peneliti selanjutnya 
Penelitian ini dirancang sedemikian rupa dengan bahasan yang mudah 
dipahami agar dapat dibaca oleh orang awam. Hasil dari penelitian ini 
diharapkan dapat menjadi gambaran dan penambahan wawasan bagi 
peneliti selanjutnya. Disarankan bagi peneliti selanjutnya untuk 
menambah variabel independen selain promosi yang dapat 
mempengaruhi variabel dependen agar lebih melengkapi penelitian ini.  
4. Bagi masyarakat 
a. Sebagai wawasan mengenai promosi yang sering dijumpai ketika 
ingin membeli kendaraan bermotor. 
b. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebagai bahan 
pertimbangan dan masukan dalam membuat keputusan untuk 
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Lampian 1 Data Jawaban Angket Promosi dan Keputusan Pembelian 




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 3 4 4 4 5 4 4 5 41 
2 5 4 4 4 5 4 4 3 3 5 41 
3 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 43 
5 5 4 3 4 4 5 4 4 3 4 40 
6 5 5 5 4 4 5 4 5 4 3 44 
7 4 5 4 4 4 4 4 3 4 5 41 
8 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 37 
9 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
10 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 42 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
12 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 39 
13 5 5 5 5 4 4 3 4 5 5 45 
14 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 42 
15 5 4 4 4 4 5 3 4 5 5 43 
16 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 40 
17 5 4 4 4 5 5 5 4 4 3 43 
18 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 43 
19 4 5 4 5 5 5 5 3 3 4 43 
20 4 5 4 4 4 4 5 3 5 5 43 
21 5 4 4 5 5 5 4 3 4 5 44 
22 4 4 5 5 5 4 3 3 5 4 42 
23 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 40 
24 5 5 5 5 5 5 3 3 5 3 44 
25 5 3 4 4 4 5 5 5 5 5 45 
26 5 4 4 4 4 4 5 3 4 5 42 
27 5 4 4 4 4 5 4 3 4 5 42 
28 5 4 4 4 5 5 5 3 4 5 44 
29 5 5 4 4 5 4 5 3 3 5 43 
30 5 4 3 3 5 5 5 5 4 4 43 
31 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 44 
32 5 4 4 5 4 5 5 3 3 5 43 
33 5 5 4 3 5 4 4 4 3 5 42 
34 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 45 
35 5 4 3 5 5 5 5 3 3 5 43 
36 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
37 4 5 4 5 5 4 5 5 4 3 44 
38 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 
39 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 46 
40 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 48 
41 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 37 
42 3 4 3 4 4 4 4 3 4 4 37 
43 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 43 
44 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 43 
45 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
46 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 43 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
49 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 44 
50 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 43 
51 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 42 
52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
55 5 4 3 5 5 5 3 3 3 5 41 
56 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
57 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
58 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 45 
59 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
60 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 48 
61 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 42 
62 4 4 4 4 4 2 2 4 4 4 36 
63 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
64 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
65 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 38 
66 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 48 
67 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 42 
68 3 4 4 2 4 4 3 3 2 2 31 
 
  




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 4 3 4 5 5 3 4 4 4 41 
2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
3 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 44 
4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 43 
5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 42 
6 4 4 3 4 4 5 4 4 4 3 39 
7 3 4 4 4 3 4 4 4 4 5 39 
8 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 38 
9 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
10 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
11 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
12 3 4 5 4 5 5 5 4 4 3 42 
13 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 38 
14 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 40 
15 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 43 
16 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 37 
17 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 43 
18 5 5 5 4 4 3 3 4 5 3 41 
19 5 4 4 3 5 3 5 4 4 3 40 
20 3 4 4 3 4 4 3 4 4 3 36 
21 5 4 4 5 4 4 5 3 5 3 42 
22 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 48 
23 5 4 4 4 5 4 4 3 4 3 40 
24 3 5 5 5 4 4 4 4 4 3 41 
25 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 44 
26 4 4 4 4 5 5 4 4 4 3 41 
27 5 4 4 5 4 5 4 5 5 3 44 
28 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 43 
29 5 4 5 3 5 4 4 5 4 5 44 
30 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 44 
31 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 47 
32 5 5 3 4 5 5 3 3 5 5 43 
33 4 4 5 3 4 4 3 4 5 5 41 
34 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 47 
35 5 4 4 5 4 3 4 3 5 5 42 
36 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 48 
37 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 47 
38 5 5 4 5 5 4 3 5 5 5 46 
39 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 43 
40 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
41 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 34 
42 4 5 3 4 5 5 4 3 4 4 41 
43 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
45 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 43 
46 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
47 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 43 
48 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 45 
49 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
50 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 43 
51 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
52 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 44 
53 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
55 4 4 4 4 4 5 3 4 4 5 41 
56 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 43 
57 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 46 
58 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 44 
59 5 5 4 5 4 4 5 4 4 5 45 
60 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 48 
61 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 45 
62 5 4 4 3 4 4 4 4 2 2 36 
63 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 
64 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 43 
65 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 38 
66 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
67 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 40 
68 4 4 4 4 4 5 3 4 4 5 41 
 
  
Lampiran 2 Hasil Uji Validitas 
Validitas Keputusan Pembelian 
Correlations 
 item_1 item_2 item_3 Item_4 item_5 item_6 item_7 item_8 item_9 item_10 total 
item_1 




 .118 .184 .018 .160 .192 .531
**
 
Sig. (2-tailed)  .080 .029 .172 .006 .339 .133 .883 .193 .118 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_2 











Sig. (2-tailed) .080  .352 .001 .005 .402 .459 .031 .000 .070 .000 




 .115 1 .228 .212 -.043 .212 .318
**
 .126 .194 .493
**
 
Sig. (2-tailed) .029 .352  .062 .083 .730 .082 .008 .305 .112 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
Item_4 
Pearson Correlation .168 .409
**













Sig. (2-tailed) .172 .001 .062  .009 .148 .003 .024 .001 .002 .000 










 .199 .203 .221 .198 .603
**
 
Sig. (2-tailed) .006 .005 .083 .009  .007 .104 .096 .070 .105 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_6 
Pearson Correlation .118 .103 -.043 .177 .325
**
 1 .108 .047 -.019 .220 .378
**
 
Sig. (2-tailed) .339 .402 .730 .148 .007  .380 .703 .878 .071 .001 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_7 
Pearson Correlation .184 .091 .212 .356
**
 .199 .108 1 .209 .046 .144 .476
**
 
Sig. (2-tailed) .133 .459 .082 .003 .104 .380  .088 .707 .241 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_8 













Sig. (2-tailed) .883 .031 .008 .024 .096 .703 .088  .034 .012 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_9 











Sig. (2-tailed) .193 .000 .305 .001 .070 .878 .707 .034  .003 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_10 
Pearson Correlation .192 .221 .194 .375
**







Sig. (2-tailed) .118 .070 .112 .002 .105 .071 .241 .012 .003  .000 























Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000  







 item_1 item_2 item_3 item_4 item_5 item_6 item_7 item_8 item_9 item_10 total_skor 
item_1 






 .192 .128 .118 .210 .645
**
 
Sig. (2-tailed)  .087 .140 .004 .000 .000 .117 .297 .339 .085 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_2 






 .106 .032 -.007 .016 -.067 .386
**
 
Sig. (2-tailed) .087  .000 .044 .005 .390 .796 .952 .895 .590 .001 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_3 









Sig. (2-tailed) .140 .000  .036 .134 .860 .376 .171 .001 .103 .001 















Sig. (2-tailed) .004 .044 .036  .010 .055 .116 .420 .014 .148 .000 












 .017 .043 .003 .550
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .005 .134 .010  .003 .047 .889 .730 .982 .000 








 .004 .027 .080 .522
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .390 .860 .055 .003  .006 .976 .827 .514 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_7 






 .035 .107 .498
**
 
Sig. (2-tailed) .117 .796 .376 .116 .047 .006  .035 .775 .387 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_8 







Sig. (2-tailed) .297 .952 .171 .420 .889 .976 .035  .000 .757 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_9 




 .043 .027 .035 .423
**
 1 .173 .538
**
 
Sig. (2-tailed) .339 .895 .001 .014 .730 .827 .775 .000  .157 .000 
N 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 
item_10 
Pearson Correlation .210 -.067 -.199 .177 .003 .080 .107 -.038 .173 1 .344
**
 
Sig. (2-tailed) .085 .590 .103 .148 .982 .514 .387 .757 .157  .004 























Sig. (2-tailed) .000 .001 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .004  




Lampiran 3 Transformasi Data Ordinal ke Data Interval 
    
TRASFORMASI DATA ORDINAL KE DATA INTERVAL VARIABEL PROMOSI 
 






1 2 3 4 5 
 
 
1 0 0 2 38 28 68 
 
 
2 0 0 2 50 16 68 
 
 
3 0 0 7 52 9 68 
 
 
4 0 1 2 48 17 68 
 
 
5 0 0 3 39 26 68 
 
 
6 0 2 0 43 23 68 
 
 
7 0 1 7 35 25 68 
 
 
8 0 0 21 30 17 68 
 
 
9 0 1 9 39 19 68 
 
 
10 0 1 7 24 36 68 
 
 
Frekuensi 32 6 60 398 216 680 
 
 
Proporsi 0,0471 0,0088 0,0882 0,5853 0,3176   
 
 
Proporsi Komulatif 0,0471 0,0559 0,1441 0,7294 1,0471   
 
 
Zi -1,6741 -1,5903 -1,0620 0,6110 0,0000   
 
 
Densitas 0,098255 0,11265 0,22699 0,33101 0,39894228   
 
 
Scale Value -2,0879 -1,6312 -1,2958 -0,0622 0,1112   
 
 
Transformasi  1 1,47 1,80 3,04 3,21   
 
TRASFORMASI DATA ORDINAL KE DATA INTERVAL VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
 






1 2 3 4 5 
 
 
1 1 0 6 32 29 68 
 
 
2 0 0 0 47 21 68 
 
 
3 0 1 6 44 17 68 
 
 
4 0 0 6 39 23 68 
 
 
5 0 0 3 39 26 68 
 
 
6 0 0 4 37 27 68 
 
 
7 0 0 11 42 15 68 
 
 
8 0 0 5 49 14 68 
 
 
9 0 1 1 47 19 68 
 
 
10 0 1 14 20 33 68 
 
 
Frekuensi 1 3 56 396 224 680 
 
 
Proporsi 0,0015 0,0044 0,0824 0,5824 0,3294   
 
 
Proporsi Komulatif 0,0015 0,0059 0,0882 0,6706 1,0000   
 
 
Zi -2,9738 -2,5191 -1,3517 0,4415 0,0000   
 
 
Densitas 0,004792 0,01671 0,16001 0,36189 0,39894228   
 
 
Scale Value -3,2588 -2,7006 -1,7402 -0,3467 -0,1125   
 
 
Transformasi  1 1,24 2,20 3,59 3,83   
 
 
TRANFORMASI DATA ORDINAL KE DATA INTERVAL PADA VARIABEL 
PROMOSI 




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,21 29,50 
2 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 1,8 1,8 3,21 28,43 
3 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 30,74 
4 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,21 3,21 30,91 
5 3,21 3,04 1,8 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 1,8 3,04 28,26 
6 3,21 3,21 3,21 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 3,04 1,8 30,01 
7 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 3,04 3,21 29,50 
8 3,04 1,8 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 26,68 
9 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 29,33 
10 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 30,74 
11 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 30,57 
12 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 1,8 3,04 3,21 28,09 
13 3,21 3,21 3,21 3,21 3,04 3,04 1,8 3,04 3,21 3,21 30,18 
14 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 30,74 
15 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 1,8 3,04 3,21 3,21 29,84 
16 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 3,04 3,21 29,33 
17 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,04 3,04 1,8 29,84 
18 3,21 3,21 3,21 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 29,84 
19 3,04 3,21 3,04 3,21 3,21 3,21 3,21 1,8 1,8 3,04 28,77 
20 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 1,8 3,21 3,21 29,84 
21 3,21 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,04 1,8 3,04 3,21 30,01 
22 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,04 1,8 1,8 3,21 3,04 28,60 
23 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 29,33 
24 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 1,8 1,8 3,21 1,8 27,87 
25 3,21 1,8 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 30,18 
26 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 1,8 3,04 3,21 29,67 
27 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 1,8 3,04 3,21 29,67 
28 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 1,8 3,04 3,21 30,01 
29 3,21 3,21 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 1,8 1,8 3,21 28,77 
30 3,21 3,04 1,8 1,8 3,21 3,21 3,21 3,21 3,04 3,04 28,77 
31 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 3,21 3,21 3,04 3,04 3,04 31,08 
32 3,21 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 3,21 1,8 1,8 3,21 28,77 
33 3,21 3,21 3,04 1,8 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 29,84 
34 3,21 3,04 3,04 3,21 3,21 3,04 3,21 3,21 3,04 3,04 31,25 
35 3,21 3,04 1,8 3,21 3,21 3,21 3,21 1,8 1,8 3,21 27,70 
36 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,04 3,21 3,21 3,21 31,93 
37 3,04 3,21 3,04 3,21 3,21 3,04 3,21 3,21 3,04 1,8 30,01 
38 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,04 3,21 3,21 3,21 3,21 31,93 
39 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,04 3,21 3,21 31,42 
40 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 1,8 30,69 
41 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 1,8 1,8 3,04 26,68 
42 1,8 3,04 1,8 3,04 3,04 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 26,68 
43 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,04 3,04 3,04 30,91 
44 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 30,91 
45 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 30,57 
46 3,21 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,04 30,91 
47 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 30,40 
48 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 30,74 
49 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 31,08 
50 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,04 3,21 30,91 
51 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 30,74 
52 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 30,57 
53 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 30,40 
54 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 30,40 
55 3,21 3,04 1,8 3,21 3,21 3,21 1,8 1,8 1,8 3,21 26,29 
56 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,04 30,57 
57 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 30,57 
58 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,21 31,25 
59 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 30,91 
60 3,21 3,21 3,04 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,04 3,21 31,76 
61 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 3,04 30,74 
62 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 1,47 1,47 3,04 3,04 3,04 27,26 
63 3,04 3,04 1,8 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 29,16 
64 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 30,40 
65 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 1,47 3,04 3,04 3,04 3,04 28,83 
66 3,21 3,04 3,04 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 3,21 31,76 
67 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,04 3,21 3,04 3,21 30,74 
68 1,8 3,04 3,04 1,47 3,04 3,04 1,8 1,8 1,47 1,47 21,97 
 
  
TRANFORMASI DATA ORDINAL KE DATA INTERVAL PADA VARIABEL 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3,83 3,59 2,2 3,59 3,83 3,83 2,2 3,59 3,59 3,59 33,84 
2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 36,14 
3 3,59 3,59 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 36,86 
4 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 36,62 
5 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 36,38 
6 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 2,2 33,36 
7 2,2 3,59 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 33,36 
8 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 3,59 33,12 
9 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,83 3,83 3,83 38,06 
10 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 36,38 
11 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 36,14 
12 2,2 3,59 3,83 3,59 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 2,2 34,08 
13 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 2,2 33,12 
14 3,83 3,59 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 34,75 
15 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 36,62 
16 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 2,2 31,73 
17 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 36,62 
18 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 2,2 2,2 3,59 3,83 2,2 32,69 
19 3,83 3,59 3,59 2,2 3,83 2,2 3,83 3,59 3,59 2,2 32,45 
20 2,2 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 2,2 30,34 
21 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,83 2,2 3,83 2,2 34,08 
22 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 3,83 3,83 3,83 37,82 
23 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 2,2 3,59 2,2 33,60 
24 2,2 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 2,2 33,84 
25 3,59 3,59 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 36,86 
26 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 2,2 34,99 
27 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,83 3,59 3,83 3,83 2,2 35,71 
28 3,83 3,59 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 36,62 
29 3,83 3,59 3,83 2,2 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,83 35,71 
30 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,83 36,86 
31 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,83 37,58 
32 3,83 3,83 2,2 3,59 3,83 3,83 2,2 2,2 3,83 3,83 33,17 
33 3,59 3,59 3,83 2,2 3,59 3,59 2,2 3,59 3,83 3,83 33,84 
34 3,83 3,59 3,83 3,59 3,83 3,59 3,83 3,83 3,83 3,83 37,58 
35 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 2,2 3,59 2,2 3,83 3,83 34,08 
36 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 37,82 
37 3,59 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 3,83 3,83 37,58 
38 3,83 3,83 3,59 3,83 3,83 3,59 2,2 3,83 3,83 3,83 36,19 
39 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 36,62 
40 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 38,30 
41 3,59 3,59 3,59 2,2 2,2 2,2 2,2 3,59 2,2 2,2 27,56 
42 3,59 3,83 2,2 3,59 3,83 3,83 3,59 2,2 3,59 3,59 33,84 
43 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 35,90 
44 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 35,90 
45 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 36,62 
46 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 2,2 34,51 
47 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 36,62 
48 3,83 3,83 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 37,10 
49 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 35,90 
50 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 36,62 
51 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 36,14 
52 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 36,86 
53 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 36,38 
54 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 35,90 
55 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 2,2 3,59 3,59 3,83 34,99 
56 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 36,62 
57 3,83 3,83 3,59 3,83 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 37,34 
58 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,83 36,86 
59 3,83 3,83 3,59 3,83 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,83 37,10 
60 3,83 3,83 3,59 3,83 3,83 3,83 3,59 3,83 3,83 3,83 37,82 
61 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 3,83 3,83 3,59 3,83 37,10 
62 3,83 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 1,24 1,24 30,05 
63 3,59 3,59 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 34,51 
64 3,59 3,83 3,59 3,83 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 36,62 
65 1 3,83 1,24 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 3,83 3,59 31,68 
66 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 3,83 38,30 
67 3,59 3,59 2,2 3,59 3,59 3,83 3,59 3,59 3,59 3,59 34,75 
68 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,83 2,2 3,59 3,59 3,83 34,99 
 
  
Lampiran 4 Hasil Pengujian SPSS 
UJI RELIABILITAS KEPUTUSAN PEMBELIAN 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.720 10 
 
UJI RELIABILITAS PROMOSI 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.645 10 
 
UJI NORMALITAS KEPUTUSAN PEMBELIAN DAN PROMOSI 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Promosi Keputusan_pem
belian 




Mean 42.15 42.32 
Std. Deviation 3.009 3.321 
Most Extreme Differences 
Absolute .138 .110 
Positive .138 .110 




















337.412 13 25.955 3.491 .001 
Linearity 213.395 1 213.395 28.703 .000 
Deviation from 
Linearity 
124.016 12 10.335 1.390 .199 
Within Groups 401.470 54 7.435   















B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 16.312 4.168  3.913 .000 
Promosi .641 .140 .491 4.582 .000 
 
UJI KOEFISIEN DETERMINASI ( ) 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .241 .230 1.86903 
 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 16.312 4.168  3.913 .000 







Lampiran 5 Foto Responden 
 
Foto dibawah ini merupakan foto dari bapak Heffy Nasution. Bapak Heffy 
Nasution bekerja sebagai penjahit (wiraswasta). Bapak Heffy Nasution, terlihat dalam 










 Foto dibawah ini merupakan foto dari bapak Nikolaus. Bapak Nikolaus 
bekerja sebagai pengusaha pakan ternak (wiraswasta). Bapak Nikolaus, terlihat dalam 














Foto dibawah ini merupakan foto dari ibu Fitria Subhani Hasibuan. Ibu Fitria 
Subhani Hasibuan bekerja sebagai bidan di puskesmas Pijorkoling. Ibu Fitria Subhani 










Foto dibawah ini merupakan foto dari ibu Neny Suprihatin. Ibu Neny 
Suprihatin bekerja sebagai pengusaha tahu (wiraswasta). Ibu Neny Suprihatin, terlihat 
















Foto dibawah ini merupakan foto dari adik Bapak Ismail. Adik dari bapak 
ismail, merupakan orang yang mengetahui proses pembelian sepeda motor tersebut. 
Adik dari bapak Ismail bekerja sebagai guru. Adik dari bapak Ismail, terlihat dalam foto 









Foto dibawah ini merupakan foto dari bapak Caat Bahari Lumban Tobing 
beserta istrinya. Bapak Caat Bahari Lumban Tobing bekerja sebagai pedagang sayuran 
di pasar batu (wiraswasta). Istri dari bapak Caat Bahari Lumban Tobing, terlihat dalam 















Foto dibawah ini merupakan foto dari bapak Daksa Nuddin Wijaya. Bapak 
Daksa Nuddin Wijaya bekerja sebagai penjahit tas (wiraswasta). Bapak Daksa Nuddin 










Foto dibawah ini merupakan foto dari bapak Ahmad Muda Harahap. Bapak 
Ahmad Muda Harahap bekerja sebagai Tukang Pangkas (wiraswasta). Bapak Ahmad 
Muda Harahap, terlihat dalam foto dibawah ini sedang mengisi angket promosi dan 















Foto dibawah ini merupakan foto dari bapak Fadil Bahari. Bapak Fadil Bahari 
bekerja sebagai wiraswasta. Bapak Fadil Bahari, terlihat dalam foto dibawah ini sedang 










Foto dibawah ini merupakan foto dari ibu Sahrida. Ibu Sahrida bekerja sebagai 
wiraswasta. Ibu Sahrida, terlihat dalam foto dibawah ini sedang mengisi angket 
















Lampiran 6 Foto Area Parkiran 
Foto dibawah ini, merupakan foto kendaraan yang berada pada daerah pasar 
sangkumpal bonang kota Padangsidimpuan. Terlihat dalam foto, bahwa jumlah 




























Foto dibawah ini, merupakan foto kendaraan yang berada pada daerah pasar 
sangkumpal bonang kota Padangsidimpuan. Terlihat dalam foto, bahwa jumlah 





























Foto dibawah ini, merupakan foto kendaraan yang berada pada daerah jln. 
Nusa Indah. Terlihat dalam foto, bahwa jumlah kendaraan yamaha masih minim di 
area parkiran jln. Nusa indah. Parkiran ini ada, karena masyarakat beramai-ramai 
melihat dan membantu masyarakat yang terkena banjir bandang pada wilayah jln. 






















Titik Persentase Distribusi t (df = 41 – 80) 
 
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001   
 
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 
 
41 0.68052 1.30254 1.68288 2.01954 2.42080 2.70118 3.30127 
 
42 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808 2.41847 2.69807 3.29595 
 
43 0.68024 1.30155 1.68107 2.01669 2.41625 2.69510 3.29089 
 
44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537 2.41413 2.69228 3.28607 
 
45 0.67998 1.30065 1.67943 2.01410 2.41212 2.68959 3.28148 
 
46 0.67986 1.30023 1.67866 2.01290 2.41019 2.68701 3.27710 
 
47 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174 2.40835 2.68456 3.27291 
 
48 0.67964 1.29944 1.67722 2.01063 2.40658 2.68220 3.26891 
 
49 0.67953 1.29907 1.67655 2.00958 2.40489 2.67995 3.26508 
 
50 0.67943 1.29871 1.67591 2.00856 2.40327 2.67779 3.26141 
 
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789 
 
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451 
 
53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127 
 
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815 
 
55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 2.66822 3.24515 
 
56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324 2.39480 2.66651 3.24226 
 
57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 3.23948 
 
58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680 
 
59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421 
 
60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030 2.39012 2.66028 3.23171 
 
61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 2.65886 3.22930 
 
62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897 2.38801 2.65748 3.22696 
 
63 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834 2.38701 2.65615 3.22471 
 
64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 2.65485 3.22253 
 
65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.38510 2.65360 3.22041 
 
66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 2.65239 3.21837 
 
67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.38330 2.65122 3.21639 
 
68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 2.65008 3.21446 
 
69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 2.38161 2.64898 3.21260 
 
70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079 
 
71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394 2.38002 2.64686 3.20903 
 
72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 2.64585 3.20733 
 
73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300 2.37852 2.64487 3.20567 
 
74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254 2.37780 2.64391 3.20406 
 
75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210 2.37710 2.64298 3.20249 
 
76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167 2.37642 2.64208 3.20096 
 
77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125 2.37576 2.64120 3.19948 
 
78 0.67765 1.29250 1.66462 1.99085 2.37511 2.64034 3.19804 
 
79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045 2.37448 2.63950 3.19663 
 




Catatan: Probabilita yang lebih kecil yang ditunjukkan pada judul tiap kolom adalah 
luas daerah dalam satu ujung, sedangkan probabilitas yang lebih besar 










Nomor  : B -       /In. 14/G.6a/PP.00.9/12/2016       Padangsidimpuan,        Desember  2016 
Lampiran : -  
Perihal : Permohonan Kesediaan   
Menjadi Pembimbing  
Kepada Yth : 
Bapak/Ibu : 
 
1. Dr. H. Fatahuddin Aziz Siregar, M. Ag  
2. Hamni Fadlilah Nasution M.Pd 
 
 di - 
 Padangsidimpuan 
 
Assalamu ‘alaikum Wr.Wb 
 
Dengan hormat, disampaikan kepada Bapak/Ibu bahwa berdasarkan hasil sidang Tim Pengkajian Kelayakan 
Judul Skripsi, telah ditetapkan judul Skripsi mahasiswa tersebut di bawah ini sebagai berikut : 
 
Nama  :  NANDO FARIZAL 
NIM :  13 230 0073 
Fakultas/Jurusan : FEBI/Ekonomi Syariah 
Judul Skripsi : Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor           
Yamaha Pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan. 
 
Seiring dengan hal tersebut, kami mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu menjadi Pembimbing I dan 
Pembimbing II penelitian penulisan Skripsi mahasiswa yang dimaksud. 
 
Demikian kami sampaikan, atas kesediaan dan kerjasama yang baik dari Bapak/Ibu, kami ucapkan terima 
kasih. 
 
Wassalamu ‘alaikum  Wr.Wb. 
 
Mengetahui: 
Dekan,       Ketua Jurusan Ekonomi Syariah  
   
 
 
Dr. H. Fatahuddin Aziz Siregar, M. Ag  Muhammad Isa ST., MM 
NIP. 19731128 200112 1 001   NIP. 19800605 201101 1 003 
 
PERNYATAAN KESEDIAAN SEBAGAI PEMBIMBING 
 
Bersedia/Tidak Bersedia     Bersedia/Tidak Bersedia 
Pembimbing I      Pembimbing II 
 
 
Dr. H. Fatahuddin Aziz Siregar, M. Ag  Hamni Fadlilah Nasution M.Pd 
NIP. 19731128 200112 1 001      
KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PADANGSIDIMPUAN 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
Jalan. T. Rizal Nurdin Km. 4,5 Sihitang, PadangsidImpuan 22733 




Menerangkan bahwa saya yang bertanda tangan di bawah ini: 
 Nama: Rodame Monitorir Napitupuluh, M.M 
 Telah memberikan pengamatan dan masukan terhadap angket Keputusan 
Pembelian untuk kelengkapan penelitian yang berjudul: 
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha 
Pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan  
Yang disusun oleh: 
 
 Nama  : Nando Farizal 
 NIM  : 13 230 0073 
 Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 
 Jurusan : Ekonomi Syariah 2 MB 
 






Dengan harapan, masukan dan penilaian yang saya berikan dapat digunakan untuk 
menyempurnakan dan memperoleh kualitas angket Keputusan Pembelian yang baik. 
 
Padangsidimpuan,                2016 
 
 




Menerangkan bahwa saya yang bertanda tangan di bawah ini: 
 Nama: Rodame Monitorir Napitupuluh, M.M 
 Telah memberikan pengamatan dan masukan terhadap angket Promosi untuk 
kelengkapan penelitian yang berjudul: 
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha 
Pada PT. Graha Yamaha di Padangsidimpuan  
Yang disusun oleh: 
 
 Nama  : Nando Farizal 
 NIM  : 13 230 0073 
 Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 
 Jurusan : Ekonomi Syariah 2 MB 
 






Dengan harapan, masukan dan penilaian yang saya berikan dapat digunakan untuk 
menyempurnakan dan memperoleh kualitas angket Promosi yang baik. 
 
Padangsidimpuan,                2016 
 
 







Responden sepeda motor yamaha 
 
Dengan Hormat, 
 Saya mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di Institut Agama Islam Negeri 
Padangsidimpuan yang sedang menyelesaikan skripsi yang berjudul “PENGARUH PROMOSI 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR YAMAHA PADA PT. GRAHA YAMAHA DI 
PADANGSIDIMPUAN”. 
 Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk memperoleh informasi dari 
bapak/Ibu/Saudara/i berkaitan dengan pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. 
Saya berharap partisipasi dari Bapak/Ibu/Saudara/I untuk mengisi kuesioner ini. 
 Atas kesediaan dan partisipasi Bapak/Ibu/Saudara/I dalam mengisi kuesioner ini, saya 













A. IDENTITAS RESPONDEN 
1. Nama  : 
2. Jenis Kelamin : 
a. Pria    b. Wanita 
3. Pendidikan Terakhir 
a. SD   c. SMA   e. Pascasarjana 
b. SMP   d. Sarjana   f. Lain-lain 
c. SMA 
4. Profesi/Pekerjaan  
a. Pelajar/Mahasiswa c. Wiraswasta 
b. Pegawai/Karyawan d. Lain-lain 
5. Alamat Rumah : 
 
B. Jawablah pertanyaan/pernyataan dibawah ini dengan memberikan tanda benar (      ) 
pada jawaban yang dipilih dengan memperhatikan nilai dan arti sebagai berikut: 
1. Sangat Setuju (SS) bernilai 5 
2. Setuju (S) bernilai 4 
3. Kurang Setuju (KS) bernilai 3 
4. Tidak Setuju (TS) bernilai 2 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) bernilai 1 
 







SS S KS TS STS 
1 Saya membeli produk PT. Graha Yamaha 
Padangsidimpuan karena modelnya  sesuai 
dengan umur saya. 
     
2 Produk-produk PT. Graha Yamaha 
Padangsidimpuan beragam sehingga sesuai 
dengan kebutuhan. 
     
3 Saya mencari informasi keberagaman produk 
PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan. 
     
4 Pekerjaan mendorong saya untuk membeli 
sepeda motor merek Yamaha. 
     
5 Saya membeli produk PT. Graha Yamaha 
Padangsidimpuan karena keluarga telah 
terbiasa mengendarainya. 
     
6 Saya membeli produk PT. Graha Yamaha 
berdasarkan informasi dan dorongan 
(motivasi) dari keluarga, teman atau orang 
lain. 
     
7 Saya membeli sepeda motor yamaha setelah 
membandingkannya dengan merek lain. 
     
8 Saya membeli produk PT. Graha Yamaha 
Padangsidimpuan setelah melihat 
keberagaman produk. 
     
9 Iklan PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan 
mempengaruhi saya untuk membeli produk. 
     
10 Saya membeli produk PT. Graha Yamaha 
Padangsidimpuan karena meningkatkan 
penampilan saya. 
     
 







SS S KS TS STS 
1 Promosi penjualan yang dilakukan PT. Graha 
Yamaha di Padangsidimpuan menarik. 
     
2 Letak PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan strategis. 
     
3 Brosur PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan 
disebarkan ke masyarakat melalui sales. 
     
4 Isi iklan yang disampaikan sesuai dengan 
kenyataan. 
     
5 Informasi dari sales PT. Graha Yamaha 
Padangsidimpuan membuat saya tertarik 
membeli. 
     
6 Sales PT. Graha Yamaha di 
Padangsidimpuan berpenampilan menarik. 
     
7 PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan 
menjadi sponsor untuk mendukung kegiatan 
keselamatan berkendara pada masyarakat di 
padangsidimpuan. 
     
8 PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan  
menjadi sponsor dalam kegiatan 
     
kemasyarakatan. 
9 PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan 
mempromosikan produknya melalui 
pembukaan stand. 
     
10 PT. Graha Yamaha Padangsidimpuan 
menjaga hubungan baik dengan konsumen. 
     
 
 
 
 
 
